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INTRODUCERE 


De ce un manual despre management 
materială a firmei? 

În actualul peisaj economico-social din țara noastră, marcat de 
instalarea unor noi reguli determinate de eliminarea treptată a dirijismului 
resurselor în economie de către un organ centralizat şi trecerea treptată la 
mecanismul pieţei, la afirmarea “noilor reguli de joc", mentalitatea agenţilor 
economici ca şi modul lor de lucru se cer radical schimbate. 

` Intr-o economie de concurență dar cu resurse de materii prime, 
produee, bunuri servicii şi resurse valutare limitate, pentru a supraviețui şi 
cu atât mai mult pentru a desfăşura o astivitate profitabilă, specifică 
economiei de piaţă, unităţile economice trebuie să fie receptive la semnalele 
şi cerinţele mediului extern, să dispună de o înaltă capacitate de adaptare la 
schimbări, de flexibilitate în mecanismul de funcţionare. 

Pentru numeroase întreprinderi ale căror achiziţii de resurse materiale 
pot reprezenta până la 80% din cifrele de afaceri, ameliorarea situatiei lor 
financiare trece astăzi prin achizițiile de resurse materiale. De aceea, funcția 
de "Achiziţii" care era în trecut o funcţie administrativă, devine astăzi o 
funcţie foarte complexă. Ea inseamnă, un rol de gestionare (management) 
dublat de un rol de marketing cu numeroase responsabilităţi. 

În acest caz, şeful asigurării materiale (achiziţiilor) sau cumpărâtorul 
este chemat să negocieze achiziţia produselor sau serviciilor în cel mai bun 
raport: calitate-preţ-termen, ținând cont de cele mai bune condiţii de serviciu 
şi de securitate în aprovizionarea firmei. l S 

După cunoaşterea obiectivelor majore ale firmei, după informarea în 
detaliu asupra necesităţilor materiale ale firmei corelate cu aceste obiective, 
acelaşi şef al aprovizionării va avea grijă să diversifice sursele de 
aprovizionare, să le administreze şi chiar să le pună în concurență. El va 
trebui să caute neincetat ceea ce este mai bun. Lui îi revine sarcina stabilirii 


-marketing în asigurarea 


. de relații privilegiate cu principalii furnizori întocmind "planuri" de calificare 


a lor, el va urmări evoluţia preţurilor acestor resurse (cotaţiile la bursele de 
mărfuri), el va urmări rezultatele financiare ale principalilor săi furnizori, va 
căuta continu produse înlocuitoare mai performante, care să permită firmei 
să-și crească productivitatea. | g B 

În concluzie, şeful cumpărărilor (aprovizionării) va practica în acest 
sens un “marketing de cumpărare" având ca punct de plecare elementele 
tehnologice, financiare şi de drept comercial. | 


această optică, acest manual va dezvolta, în prima sa parte, 


probleme generale ale stabilirii nivelurilor consumului de resurse, necesarului 
total, valorificarea internă a acestor resurse; în a doua parte nivelurile optime 
de imobilizare a resurselor financiare prin stocuri, iar în ultima parte 
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implementarea conceptului de marketing în 
piată în "amonte" a activităţii oricărei firme. * | 
Manualul este destinat studenţilor economişti în specializările de 
ment, dar nu în ultimul rând lucrătorilor din 


marketing şi manage 
cadrul funcţiei comerciale ale firmelor de ori ce profil ar fi ele şi a tuturor 


acelora care sunt sau vor să devină agenţi economici. 


” Autorii 


procesul de achiziții adică pe 
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Capitolul 1 


ASIGURAREA TEENICO-MATERIALĂ 
FROCES ECONOMIC COMPLEX 


Dupa parcurgerea acestui capitoł, veți putea cunoaşte: 


æ ce înțelegem prin noţiunea de "asigurare tehnico-materială" ca o 
componentă a circulației mărfurilor; 

@ deosebirea intre funcţia de "achiziții" şi cea de logistică; 

e factorii care influenţează asigurarea tehnico-materială a unei 
unităţi economice. | 
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ASIGURAREA TEHNICO-MA 
PROCES ECONOMIC COMPLEX 


1.1. Asigurarea tehnico-materială - 
noţiune, caracterizare 


Procesul de dezvoltare economică implică diversificarea largă a 
producţiei materiale, apariţia unor ramuri şi subramuri noi, adîncirea 
specializării şi cooperării între firme, intensificarea 
legăturilor economice dintre toți participanţii la circuitul economic. 

„Conexiunea dintre ramurile, subramurile, sectoarele şi domeniile de 
activitate în economie, determină unitatea dialectică precum şi caracterul 
obiectiv - cauzal de interdependenţă şi de condiţionare reciprocă al acestor 


legături. S 
Aceste legături economice de intercondiționare se caracterizează 
printr-un schimb permanent de produse, servicii, activități între firmele 


comerciale, corespunzătoare legităților pieței şi a obiectivelor strategice ale 
fiecărei firme. . (o 


< Totalitatea acestor legături de schimb sunt cuprinse în unul din | 


momentele reproducţiei, şi anume circulația mărfurilor. 
Circulaţia mărfurilor - ca moment al reproducţiei, reaiizează legă 
necesară, neîntreruptă dintre producţie și repartiție pe de o parte, şi dintre 
producţie şi consum pe de altă parte. În acest stadiu, bunurile materiale îşi 
incheie circuitul lor economic, intrînd în sfera consumului. 


Circulaţia mărfurilor constituie totodată o ramură importantă de. 


activitate a economiei naționale, a cărei funcţie principală constă în realizarea 
valorică a bunurilor materiale, prin transformarea acestora din mărfuri în 
bani şi din bani în marfă, corespunzător nevoii sociale şi a ofertei de mărfuri. 
Prin intermediul multiplelor acte de schimb dintre producători şi consumatori, 
circulația mărfurilor asigură recuperarea cheltuielilor materiale şi de muncă 
din sfera producţiei şi creează condiţiile pentru reluarea continuă a procesului 

productiv. Interesul susținut ce se manifestă în economia modernă, pe linia. 
perfecționării activităţii comerciale, se justifică atît prin prisma necesității de 

adaptare dinamică a firmelor comerciale la evoluţia rapidă a mediului lor 

ambiant, cît şi sub aspectul rezervelor considerabile de creştere şi eficientizare 

a activităților în condiţiile largheţei economiei de piaţă. 

Rezultă deci că, prin circulația mărfurilor se realizează punerea la 
dispoziţia firmelor a elementelor materiale (fondurile fixe şi obiectele muncii) 
proces cunoscut sub denumirea de "asigurare tehnico-materială", în condițiile 
şi ritmul cerut de consumul productiv de materii prime, materiale, utilaje, 
piese de schimb, combustibil, energie şi altele. 
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În acelaşi timp, desfacerea produselor finite rezultate din activitatea 


productivă a firmelor, reprezintă condiţia care creează premisele necesare 
reluării producţiei, substanță materială de asigurare a reproducției pe scară 
superioară. 

Desfacerea produselor finite, vinzarea acestora câtre consumatorii 
individuali sau productivi, este actul prin care se măsoară gradul de utilitate 
al producţiei, aportul fiecărei firme la satisfacerea cererii de pe piaţă. 

Aşadar, ca urmare a conexiunilor dintre ramurile, subramurile şi 
sectoarele economiei naţionale, are loc un schimb permanent, o mişcare 
continuă de produse între firmele care le fabrică şi cele care le consumă. 

Acest flux permanent, în dublu sens, de produse între firme formează 
. tocmai obiectul procesului de asigurare tehnico-materială. 

La nivel macroeconomic, asigurarea materială şi desfacerea, apar ca 
două laturi inseparabile, ca două activităţi ce se intercondiţionează reciproc 
"ale aceluiași proces economic unic, şi anume: ceea ce pentru o firmă este 
desfacerea, pentru o altă firmă este asigurarea materială. Deci, asigurarea 
` “tehnico-materială la acest nivel trebuie. studiată ca unitate a celor două 
"activităţi, care se înfăptuiesc distinct, dar care răspund aceluiaşi scop 
economic. Avind în vedere şi producţia, atunci avem trei laturi principale ale 
activităţii (producţie, asigurări și desfaceri); interacţiunea dintre ele şi 
unitatea lor se reprezintă ca în fig.1.1. 


ai 
Pi P N 
/ N 
/ cost 
onuc/ N ij 
TIA | 
i 
N, ASIGU / 
Se -~ RAREA / e 
N teimico - ; vaN 2 ESI 
A materiala / N ASIGURAREA TEHNICO- 
-Saig A | Nii 5 


Fig, 1.1. Interacțiunea celor trei laturi ale activității economice 


___ Lanivelul firmelor, asigurarea tehnico-materială şi desfacerea apar, 
atit din punct de vedere funcțional cît şi din punct de vedere organizatoric, că 
două activităţi distincte, bine delimitate care reflectă cu claritate sensul diferit 
de acțiune al fiecăruia, scopul şi rolul lor (fig.1.2). | 
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Fig. 1.2. Activitatea de asigurare materială şi cea de desfacere 
la nivelul unităţilor economice 


` 


Acest lucru se datorează faptului că activitätea productivă trebuie să 
fie sprijinită continuu atit de asigurarea cu materii prime gi materiale cît gi 
de valorificarea producției, acțiune ce se realizează în momente diferite, 
corespunzător unor etape distincte ale procesului de producție. 

In același cadru se includ, în anumite limite şi activitățile de 
colaborare sau de cooperare dintre întreprinderi pentru realizarea unor 
produse. Organizate pe principiul furnizorului general, activităţile de 
cooperare se bazează pe contribuţia mai multor întreprinderi la fabricarea şi 
completarea unui produs complex, care se asamblează şi se livrează de una 
din aceste întreprinderi, de regulă cea la care se încheie procesul tehnologic 
al produsului respectiv. | 

În principiu, activitatea de cooperare şi colaborare se supune aceloraşi 
cerințe şi trăsături ca şi activitatea de aprovizionare tehnico-materială, 
deoarece fiecare întreprindere colaboratoare apare ca furnizor (pentru livrarea 
produselor subansamblate, pieselor) față de întreprinderea beneficiară care le 
primește şi îndeplineşte rolul de furnizor general. In acelaşi timp însă, 
activitatea de cooperare şi colaborare dintre întreprinderi se particularizează, 
se separă de activitatea de asigurare tehnico-materială prin sfera mai largă 
de cuprindere (ca cea din domeniul cooperării tehnologice), precum şi prin 
relaţiile şi obligațiile ce se nasc între furnizorii generali şi întreprinderile cu 
care cooperează: adică răspunderea comună în realizarea unui utilaj sau 
instalaţii, obligarea colaboratorilor de a executa piesele, subansamblele, la 
comanda furnizorului general, execuiind aceste piese în formă completă, 
finală, astfel încit să fie montate și asamblate fără prelucrări ulterioure. 

Referitor la definirea procesului de asigurare tehnico-materială, la 
precizarea sferei de cuprindere a acestui proces la nivelul unităţilor 
$ economice, în literatura de specialitate s-au conturat o serie de accepțiuni. 
aE În unele cazuri, privind acest proces în sens larg, prin asigurarea 
k tehnico-materială s-ar. înţelege orice achiziție de bunuri sau servicii, el 
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presupunind existenţa unui cumpărător (beneficiar, client, consumator) şi a 
unui vînzător (furnizor, producător). | 

Potrivit acestui sens, procesul de aprovizionare tehnico-materială ar 
cuprinde totalitatea intrărilor de orice natură din afară în cadrul 
intreprinderii, chiar şi cumpărarea unei licenţe sau contractarea unor studii 
şi expertize. 

În alte cazuri, reprezentind însă majoritatea, asigurarea tehnico- 
materială se defineşte ca un proces de achiziţionare de bunuri sau servicii 
necesare fabricaţiei, excluzindu-se aprovizionări cu fonduri fixe care sunt 
incluse în investiţii.Acest proces ar cuprinde: achiziționări de materii prime, 
materiale auxiliare, combustibil, energie, piese de schimb în cantități corecte, 
la termenele potrivite și cu un preț de aprovizionare avantajos. 

Această definire a asigurării tehnico-materiale este însă considerată 
de unii autori ca fiind incompletă pentru un sistem modern de aprovizionare. 

Astfel, o primă limită ar constitui-o faptul că se consideră încetarea 
sarcinilor aprovizionării odată cu procurarea materialelor, cu toate că în 
realitate rolul aprovizionării nu se încheie decit după ce aceste resurse au fost 
puse la dispoziţia secţiilor și atelierelor de fabricaţie. 

O a doua limită ar constitui-o faptul că, termenii referitori la 
materiale, cantităţi, termene, preţuri sunt formali şi neclari. Aceasta se 
evidenţiază atunci cînd se are în vedere că funcţia unui sistem de 
aprovizionare trebuie să se îndeplinească în condiţii de economicitate. Intr-o 
asemenea optică, înseamnă că activitatea de aprovizionare trebuie să se 
realizeze cu cheltuieli de aprovizionare reduse, adică cheltuieli de transport- 
manipulare şi cheltuieli de gospodărire a stocurilor optime, urmărind 
obţinerea unei diferenţe cît mai mari între cheltuielile planificate şi cele 
efective. | 

Acest punct de vedere poate fi ilustrat prin exemplul achiziţionării 
unor cantităţi mari de materiale care depăşesc necesarul real al 
consumatorului pentru perioada determinată. Se obţin astfel preţuri de 
aprovizionare reduse pe tona de material prin economia cheltuielilor de 
transport-manipulare, dar cu pierderi însemnate prin imobilizările de fonduri, 
prin stocuri mari, care de multe ori anulează avantajul reducerii primei 
categorii de cheltuieli. 

De aceea, pentru un sistem modern de aprovizionare, devine 
caracteristică procurarea şi punerea la dispoziția fabricaţiei, a resurselor 
materiale şi a serviciilor necesare în mod complet, complex, la termenele 
potrivite și în condiţii de economicitate. 

Concluzia ce s-ar desprinde este că termenul de asigurare materială 
acoperă un evantai larg de activităţi, incluzînd aprovizionarea, transportul şi 
gestiunea stocurilor. 
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ATM 


APROVIZIONARE TRANSPORT GESTIUNEA 


STOCURILOR 

În economia centralizată, fixarea prețurilor de către stat excludea cu 
totul posibilitatea unor negocieri cu furnizorii. Situaţia s-a schimbat numai 
din punct de vedere teoretic în condiţiile economiei de tranziție; practic, din 
cauza decalajului între nivelul ofertei și al cererii, concurenţa se manifestă la 
nivelul consumatorilor și nu al producţiei, furnizorii impunîndu-şi preţurile. 

Cu totul altfel stă însă situaţia în condiţiile economiei de piață 
dezvoltate, în care negocierile cu furnizorii fac parte din cotidianul activităţii 
de asigurare materială. In același timp, schimbările apărute în mediul 
economic (influenţa crescindă a inovării, a cercetării, în condiţiile scurtării 
ciclului de viață al produselor, inăsprirea concurenţei pe o piaţă saturată, 
imternaţionalizarea vieţii economice, producția de masă într-o varietate 
enormă, necesitatea flexibilităţii și a diversităţii, influenţele socio-politice) au 
făcut necesară separarea activităţii de asigurare tehnico-materială în mai 
multe componente: 

- o componentă care participă nemijlocit la elaborarea 
strategiei întreprinderii, Achiziţiile, definită în literatura franceză prin 
termenul * Achat ", reprezentind oarecum partea "nobilă " a asigurarii 
tehnico-materiale, 

- o componentă "logistică" incluzînd Aprovizionarea 


(Aprovisionnement), care are sarcini operaţionale şi gestionează "cotidianul", 
transporturile, gestiunea stocurilor. 
ATM 
ACHIZITII LOGISTICA 
APROVIZIONARE TRANSPORT GESTIUNEA 


TOCURI LOR 


În cadrul delegaţiilor de funcțiuni, definite de Direcţia Generală, 
responsabilii funcţiunii "Achiziţii" sunt singurii abilitaţi să angajeze societatea 
faţă de furnizorii externi. Impreună cu utilizatorii, ei validează necesităţile 
interne, apoi negociază cu furnizorii adecvarea acestor necesităţi la condiţiile 
pieţii în termeni de specificații, cantităţi, cadenţe, modalităţi de plată, de 
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condiționare, de transport. | 
Funcţia Aprovizionare are rolul de a controla derularea contractelor 


. - (termene şi cantităţi) şi împreună cu serviciul "Calitate", conformitatea 
în la produsului livrat cu produsul comandat. 


În sens: mai larg, - funcţia "Logistică" poate fi. definită ca fiind 


A. i EP activităţilor avînă ca scop punerea la dispoziţie, cu costuri minime, 
“a unei cantități de produs î în locul şi momentul în care cererea se manifestă. 


Ea privește deci, aspecte ca: 
- localizarea secţiilor gi antrepozitelor 
- aprovizionare 
- stocaj 
- gestiune stocuri 
- manipulare şi pregătire comenzi 
- transport 
- termene de livrare 

Caracteristica esenţială a procesului de asigurare materială a firmelor 
o constituie faptul că, prin aceasta sunt puse la dispoziţia unui anumit 
beneficiar (consumator productiv) toate mijloacele de producţie necesare, el 
fiind limitat la beneficiarul respectiv, din punct de vedere al nomenclaturii de 
materiale neexistînd însă nici un fel de limită. 

Spre deosebire de acesta, prin procesul de desfacere se asigură o 
multitudine de consumatori, dar numai cu un produs sau o grupă de produse, 
deci caracteristica acestuia este limitarea la nomenclatura de produse 
fabricate de o firmă, numărul de beneficiari serviţi neavînd nici o limită. 

Referitor la natura procesului de asigurare tehnico-materială se pune 
intrebarea dacă prin acesta valoarea mărfurilor se modifică. 

Luînd în considerare că în această sferă a circulației mărfurilor au loc 
o serie de operaţiuni şi se efectuează cheltuieli menite să asigure transportul 
resurselor materiale de la producător la consumator, ambalarea și depozitarea 
lor, formarea şi păstrarea stocurilor de materiale, etc. (desăvirşirea procesului 
de producţie realizindu-se numai atunci dnd produsele au ajuns la 
consumator în forma corespunzătoare satisfacerii nevoilor acestuia), aceste 
operaţiuni reprezintă în fond o continuare a procesului de producţie în sfera 
circulaţiei, conducînd la mărirea valorii mărfurilor. 


1.2. Factorii care infiuenţează asigurarea 
tehnico-materială în cadrul societăţilor comerciale 


Asigurarea tehnico-materială nu este un scop în sine, ci ea este menită 
să asigure realizarea obiectivelor strategice ale firmei, lărgirea și 
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perfecţionarea continuă a producției, în vederea satisfacerii necesităților 
pieței. 

Factorii principali care influențează activitatea de asigurare tehnico- 
materială sunt următorii: 

a) volumul producției; 

b) structura pe ramuri a producției; 

c) nivelul tehnic al producției; 

d) gradul de socializare al producției şi în special nivelul de 
concentrare şi specializare; 

e) modul de amplasare teritorială a producţiei materiale și gradul de 
dezvoltare al transporturilor; 

f) sistemul legislativ de organizare şi conducere a activităţii în cadrul 
ramurii sau economiei în ansamblu. 

a) Volumul producţiei influenţează activitatea de asigurare materială 
sub două aspecte. 

În primul rînd, volumul producţiei şi in special cel de materii prime 
şi utilaje determină cantitatea totală ce poate fi pusă la dispoziția pieței, 
pentru asigurarea materială a celorlalte firme din economie. 

În decursul unei perioade, făcînd abstracţie de import şi de stocurile 
de mijloace materiale existente, economia naţională nu poate dispune de o 
cantitate mai mare decit ceea ce se produce efectiv, în acea perioadă, pentru 
consumul productiv şi neproductiv. 

În al doilea rind, volumul producției influenţează asigurarea tehnico- 
materială pe linia determinării necesităților de materiale, resurselor pentru 
realizarea acestui volum din programul său de fabricaţie. De exemplu, un 
volum de producţie sporit de fontă conduce la creşterea implicită a 
necesităților de cocs și de minereu de fier, după cum creşterea producției de 
țesături implică sporirea necesităţilor de fibră de bumbac, lînă şi fibre 
sintetice. 

b) Structura pe ramuri a producției influențează de asemenea 
asigurarea tehnico-materială sub două aspecte. 

În primul rind, structura pe ramuri a producției determină 
componenţa şi structura masei totale de resurse cu care poate fi asigurată 
economia la un moment dat, iar în al doilea rind, determină şi structura 
necesităţilor de materiale pe feluri şi sortimente concrete ale firmelor 
utilizatoare de resurse. 

c) Nivelul tehnic al producției determină atât creşterea posibilităţilor 
de asigurare materială a economiei ca volum şi nomenclatură de resurse 
disponibile, cît şi creşterea necesităţilor de resurse ale fiecărei firme, atit ca 
volum cît şi ca structură sortimentală şi calitativă. 


d) Gradul de socializare al producţiei. Concentrarea din ce în ce mai 
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“mare a producţiei, atît în cadru! firmelor consumatoare de resurse, cât gi în 
„cele furnizoare, conducînd la creşterea cantităților necesare pentru realizarea . 


producţiei, precum şi la sporirea cantităților de produse finite, va avea ca efect 

„„. în procesul asigurării tehnico-materiale, ca şi în acela de desfacere, cregteroa 
„xolul asigurării (respectiv al livrării) directe, în cantităţi vagonabile, scăzind 
„corespunzător rolul angrosiștilor. 

În condiţiile creşterii gradului de specializare, deci de multiplicare a 
locurilor de consum productiv „procesul se desfăşoară invers, prin creșterea 
„ponderii asigurării. materiale în cantități mici, nevagonabile, caca ce 
„determină intervenţia verigilor intermediare (angrosişti) în asigurarea 
materială. La dezvoltarea legăturilor de asigurare materială şi de desfacere 
` între firme contribuie de asemenea şi dezvoltarea cooperării în producție. 
„ Cooperarea dintre unităţile economice în procesul de producere a diferitelor 
tipuri de produse finite, reprezentind o formă deosebită de asigurare 


materială, prin dezvoltarea sa, determină ca relaţiile de asigurare materială . 


şi de desfacere să devină mai numeroase, mai largi, cu un grad-mai înalt de 
complexitate. 

e) Amplasarea din punct de vedere teritorial a productiei de resurse 
materiale. În acest sens, existenţa unei amplasări raționale a producţiei de 
resurse materiale pe teritoriu, permite unităţilor consumatoare ca asigurarea 
să fie efectuată de la distanțe mici implicind cheltuieli reduse de 
aprovizionare, 0 ` 

De asemenea, modernizarea la nivelul tehnicii moderne a 
`. transporturilor permite realizarea unei asigurări materiale rapide şi cu 
„cheltuieli de transport reduse, sistarea transporturilor inutile şi pe distante 
lungi, sporind în final gradul de disponibilitate de mijloace de transport al 
economiei naţionale. | l 

-© f) Sistemul legislativ de organizare şi conducere a activităţii în cadrul 

„ ramurii şi economiei naţionale. 
| Acest factor va influenţa în cea mai mare parte strategia de dezvoltare 
“a oricărei firme. În acest sens, capătă importanţă legiferarea obținerii 
„ creditelor, nivelul dobinzilor acestora, legislaţia anti-trust, disponibilitățile 
valutare şi modul lor de obţinere, nivelul taxelor vamale, legislația în 
domeniul protecţiei mediului înconjurator, ete. 
Rezultă deci că procesul de asigurare tehnico-materială, ca cel mai 
„important input al firmei, alături de cel financiar şi de personal), determină 

În final întreaga strategie pe termen lung a firmei, în vederea creşterii 
-* gradului său de penetrare pe piaţă. 
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NORMARIEA CONSUMULUI DE 
RESURSE MATERIALE SI ENERGETIUP 


După parcurgerea acestui capitol, veţi putea cunoaște: 

E importanţa normării consumului de resurse materiale; 

E elementele structurale ale unei norme de consum; 

= modalităţile de elaborare a normelor de consum grupate; 
E  electele economice le schimbării structurii normei de 


consum 
grupate. 


mit ETER 


Capitolul 2 


NORMAREA CONSUMULUI DE 
RESURSE MATERIALE SI ENERGETICE 


2.1. Norma de consum: conţinut, caracterizarea 
elementelor componente 


Normarea consumurilor de materii prime, materiale, combustibil şi 
energie reprezintă o acţiune “complexă de raționalizare şi organizare a 
procesului de producţie în vederea folosirii cît mai economice a materialelor 
şi în consecinţă a întregii capacităţi de producţie a unităţilor economice. 

Obiectivul principal al normării consumurilor de resurse materiale îl 
constituie în esenţă asigurarea unei desfășurări optime din punct de vedere 
tehnologic şi economic a procesului de producţie, în condiţiile eliminării risipei 
de materiale şi asigurării unei valarificări superioare a acestora. 

Importanţa normării științifice a consumului de resurse materiale este 
evidențiată de implicaţiile pe care le atrage în rezolvarea următoarelor 
probleme: 

a) - stabilirea limitei maxime a consumului de materii prime și 


„materiale pe bază de tehnologii avansate, introducerea celor mai noi realizări 


ale - ştiinţei şi tehnicii, a celor mai bune rezultate înregistrate la 
întreprinderile din ţară și străinătate; 

. b) - dimensionarea volumului şi structurii necesităţilor de materiale 
pentru fundamentarea planului de aprovizionare și încheierea contractelor 
economice, asigurindu-se astfel atit alimentarea continuă a producţiei cît şi 


- evitarea formării de stocuri supranormative, a imobilizărilor de resurse 


materiale şi financiare, sau a lipsei de stoc şi a intreruperii ciclului de 


aprovizionare. 


Faptul că normele şi normativele de consum au la bază proiectele şi 
desenele de execuţie ale produselor, deviuzele de materiale, reţetele de 


- fabricaţie, consumurile tehnologice, etc. asigură un necesar de materii prime, 
„ materiale, combustibili şi energie, efectuarea calculelor tehnice pentru planul 
' de alimentare ritmică a secţiilor, sectoarelor şi atelierelor de fabricaţie cu 
: Întregul volum de aprovizionare corespunzător ritmului, volumului şi 


structurii producției ce urmează a se fabrica. 
c) - dimensionarea nivelelor normelor şi normativelor de stocuri pentru 


| producţie; normele de comsum creează premisele necesare continuității 


aprovizionării producţiei, în condiţiile constituirii unor stocuri de materiale 
dimensionate în limite judicioase, astfel încît să se realizeze o viteză cit mai 
accelerată a fondurilor şi o reducere a cheltuielilor materiale. = 

d) - mărirea efectelor favorabile asupra bugetului de venituri şi 
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consum determină pe de o parte reducerea cheltuielilor materiale, diminuarea | 
cheltuielilor de produs şi deci rentabilizarea produselor, creşterea beneficiilor 
totale ale întreprinderii, a cotei de participare la beneficii, iar pe de altă parte 
„un volum mai mic de resurse aprovizionate presupune un volum mai mic de 

transport, de depozitare, cheltuieli mai mici de conservare, manipulare şi 
gestionare, spații mai mici de păstrare a stocului, volum redus de mijloace 
financiare pentru realizarea aprovizionării, deci cheltuieli de aprovizionare 
mai micişi grad de rentabilitate sporit pentru unitatea economică. 

e) - exercitarea unui control operativ privind utilizarea raţională a 
resurselor materiale, prevenirea şi eliminarea pierderilor şi a risipei de 
materiale, urmărindu-se în permanenţă îndeplinirea planului fizic al 
producției cu volumul de resurse materiale alocat prin plan. 

Rezultatul activităţii de normare se concretizează în elaborarea de 
norme şi normative de consum de resurse materiale, adică, cantitățile maxime 
de materii prime, materiale, combustibil si energie ce se stabilesc a fi 
consumate pentru realizarea unei unităţi dintr-un anumit produs finit sau 
pentru executarea unei unităţi de prestație, serviciu, etc. în conformitate cu 
condiţiile tehnice, tehnologice şi organizatorice specifice fabricaţiei sau 
întreprinderii pentru perioada respectivă (lună, trimestru, an). 

Normele şi normativele de consum sunt indicatori obligatorii pentru 
perioada pentru care au fost stabilite. 

Spre deosebire de normele şi narmativele de consum, consumul 
specihfic reprezintă cantitatea de materii prime, materiale, combustibili sau. 
energie efectiv consumată în perioada respectivă pentru fabricarea unei 
unități de produs finit sau pentru executarea unei unităţi de prestație, - 
serviciu, etc. | 

De menţionat faptul că în practica de aprovizionare cît şi în unele 
lucrări de specialitate norma de consum este tratată ca "consum specific 
planificat". Această abordare nu trebuie consderată ca fiind greşită. Atît 
noţiunea de "normă de consum" cit şi cea de "consum specific planificat" sunt 
legate de faptul că ambele sunt elemente prestabilite, date aprioric, în limitele 
lor trebuind să se încadreze consumurile specifice efective. F 

La fabricarea unei cantități de produs finit participînd mai multe | 
feluri de materii prime, norma de consum de material se stabileşte pentru 
fiecare fel, sortiment de material. - | | 
fa Pentru majoritatea ramurilor industriale, structura normei de consum, 

elementele componente ale acesteia (fig. 2.1) sunt următoarele: 
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Consum net, consum utl, [| Matenale refolosibile si 
(gre pă neta, volum sau pierden totale din 
suprafata neta) Cn procesul tehnologic. mrt 


Materiale refolosibie si 
pierden totale rezuilate 
m afara procesului 

tennoloac mm 


——_— - 


-Consumul net sau consumul util (C) reprezintă cantitatea efectivă de 
material ce urmează a fi încorporată în produsul finit sau piesă fabricată; 
acest volum se stabileşte pe baza proiectelor, a desenelor de execuţie, a 
tiparelor, STAS-urilor, normelor interne, etc. şi îmbracă în practică diferite 
forme concrete: greutate netă, suprafață netă, lungime netă, volum net. De 
exemplu, 100 kg. fire Nm.10 din 110 kg. amestec fibre. 

În procesele chimice, noţiunea de consum net este înlocuită cu cea de 
consum teoretic, care exprimă cantitatea de material, calculată stachiometric 
(pe bază de ecuaţii chimice), necesară pentru prepararea unei unităţi de 
produs. În procesele termice și de transformare a energiei, consumul net este 
calculat teoretic, făra pierderi. | 
- materiale refolosibile şi pierderi totale rezultate în procesul tehnologie (mri) 
inerente procesului de producţie şi tehnologiilor folosite în obţinerea 
produselor finite, ca de exemplu, şpanul rezultat la operaţiile de prelucrare 
prin așchiere, resturi la operaţiile de debitare, resturi de cardă la operațiile 
" de cardare, capete de fire la operaţii de ţesere, ete. precum şi pierderile prin 
operaţii prin oxidare, evaporare, decupare, etc. în timpul procesului tehnologic. 
Nivelul şi structura acestora serveşte la compararea $ determinarea 

soluţiilor tehnologice din punct de vedere al consumului de materiale şi 
executarea unei piese sau produs, fapt pentru care la stabilirea mărimii 
- acestora nu sunt suficiente numai datele iniţiale ale proceselor tehnologice sau 
` rezultatele statistice din perioadele precedente ci devine necesară analiza 
critică a proceselor de muncă şi stabilirea măsurilor de perfecționare, 
coneretizind în cifre soluţiile propuse pentru reducerea consumului de 
- materiale. ai | | 
2 În întrepri ile industriale, principalele procese tehnologice, 

reprezintă tot atitea surse de apariție a materialelor 
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refolosibile şi a pierderilor totale, așa cum rezultă din tabelul de mai jos. 


l Principalele materiale refolosibile 
şi pierderi totale în construcția de maşini 


Tapeiul nr. 


Procesul tehnologic sau Natura materialelor refolosibile 
grupa de lucrări şi pierderilor totala 


i 
1. Prelucrări mecanice prin 
aşchiere. 


- rest la nivelul lăţimii sculei de debitare 


2.1. 


- prelucrare frontală - capete tăiate neuniform 
- surplus de metal - pan 
- decupaje la nivelul lăţimii sculei de decupat 


- punţile interioare și exterioare prin orificii 
perforate 


2. Operații de ştanţare și 
ambutisare. 


- oxidarea prin încâlzirea metalului 
- bavuri interioare şi exterioare 
- capete de cleşte 


3. Operații de matriţare și 
forjare la cald. 


- adaosuri de prelucrare mecanică 
- adaosuri tehnologice pentru reglajul maşinilor 
- metal pentru probe fizice şi chimice. 


4, Operații tehnologice 
speciale (pierderi comune) 


- materiale refolosibile şi pierderi totale rezultate în afara procesului 
tehnologic_(mrn), cauzate fie de efectuarea operațiunilor de transport, 


manipulare, depozitare, conservare, pregătire etc. fie de achiziționarea la 
dimensiuni multiple sau care au toleranţe de fabricaţiie (capete de prindere, 
fişii multiple, cupoane). 

Asemenea materiale pot fi utilizate ca materiale recuperate, pentru 
fabricarea altor produse sau pentru efectuarea unor lucrări, în locul 
materialelor noi. Pierderile totale din aceste activităţi sunt cele provocate de 
evaporare, oxidare, scurgeri, prăfuire, fărămiţare, reziduri ete. prevăzute în 
standardele stas sau în norme interne. În aceste pierderi se includ şi cele care, 
prin depăşirea de garanţie, își pierd complet sau parţial conţinutul de 
substanţă sau prin transformările ce se produc în structura lor chimică,, 
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nocive, periculoase pentru utilizările viitoare (de exemplu, medicamentele, 
unele produse chimice etc.). 

Gruparea şi regruparea elementelor componente ale normelor de 
consum conduc la structut=rarea acestora în următoarele două tipuri: normă 
de consum tehnologică (Nct) şi normă de consum de aprovizionare (Nea). 

Norma de consum tehnologică exprimă cantitatea maximă de materie 
primă, material consumabil, energie electrică necesară a se consuma în 
procesul tehnologic pentru fabricarea unei unităţi de produs finit sau 
executarea unei unităţi de prestație, de serviciu etc. într-o perioadă de timp 
(an, semestru, trimestru). 

Norma de consum tehnologic se determină pa baza următoarei relaţii: 

Net = Cn + mrt 
sau, folosind notaţiile din fig. 1: 
Net=A+B+C 

Norma de consum tehnologi se foloseşte pentru calcululnecesarului de 
materie primă ce urmează a fi eliberată din depozite şi magazii pentru secțiile 
de producție, în vederea realizării programului lor de fabricaţie. 

Norma de consum de aprovizionare exprimă cantitatea maximă de 
materie primă, material, combustibil, energie necesară a fi aprovizionată 
pentru realizarea unei unităţi de produs finit, sau unei unităţi de prestație, 
in conformitate cu procesul tehnologic stabilit şi anumite condiții tehnico- 
organizatorice de aprovizionare-producţie pentru perioada de timp dată (an, 
semestru, trimestru). 

Determinarea normei de consum de aprovizionare are la bază 
următoarea relaţie: 

Nea = Cn + mrt + mm = Net + mra 
sau, conform notaţiilor din fig. 2.1.: 
l | Nea =A+B+C=Atatbretd 

Norma de consum de aprovizionare servește la elaborarea planului de 
aprovizionare, reprezentînd un element principal de fundamentare a 
necesarului propriu-zis de materiale pentru îndeplinirea planului de producţie 
precum și la elaborarea planului costurilor de producţie. 

ntre elementele componente ale normei de consum există anumite 
raporturi. Astfel, cu cît norma de aprovizionare este mai aproape de norma de 
consum tehnologic, sau egală cu aceasta - deci cantitatea de materiale 
refolosibile şi pierderile totale netehnologice sunt diminuate sau eliminate - 

„cu atit eficienţa economică este mai mare. Deci, relaţia Net<Nca tinde să 
devină în noile condiţii tehnice şi tehnologice Net=Nea, iar Mrn=0. 
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de aprovizionare 
2.2. Gruparea normelor de consum 


Sistemele de grupare a normelor de consum vor determina existența 
următoarelor feluri de norme de consum 


După modul de agregare: 

- norme de consum individuale indică cantitatea maximă de materie 
primă necesară pentru executarea unui produs finit, de un anumit tip, la o 
întreprindere dată, cu utilaje şi în condiţii tehnologice bine definite. Norma 
de consum individuală stă la baza determinării analitice a necesarului 
propriu-zis de materiale pentru fiecare produs şi secţie în parte. De exemplu: 
consumul de sodă calcinată, în tone, pentru o tonă de îngrășăminte fosfatice, 
la fabrica "Z"; cantitatea de cocs, în tone, pentru fabricarea unei tone de fontă, 
la combinatul "X", la cubiloul nr.2; cantitatea de laminate OL 50,020 necesară 
executării unui reper compus din 6 bucăţi axe de distribuţie pentru 
semânâtoarea SU-29; consumul de bumbac puf, în tone, pentru o tonă de fire 
Nm 34/1, la filatura "T"-toate acestea sunt norme individuale. 

- norme de consum grupate sunt calculate pe baza normelor de consum 
individuale, agregînd sortimentele de materii prime ce vor fi folosite la 
fabricarea aceluiaşi tip de produs sau agregind produsele de sortimente 
diferite sau fabricate de mai multe secţii. 

Normele de consum grupate se determină ca medie aritmetică 
ponderată dintre normele de consum individuale (Nei) şi producţia planificată 
(Qi) pentru perioada luată în calcul: 

În funcţie de modul de grupare, aceste norme se pot diferenţia în 
următoarele variante: 

1. - norme de consum grupate pe material (NoAm) se stabilesc pentru 
produsele ce se obţin din mai multe sortiriente ale aceluiaşi material utilizat. 
De exemplu, norma de consum de amestec fibră pentru producerea firului 


l 4 Nm 
34/1 este determinată de sorturile de fibră care se consumă la producere 


a 
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Y ncinoi 
Ap = =1,2,3. 


Poi 


i=l 


NC9 


firului respectiv. Norma depinde de proporția acestor sorturi în totalul 
materialului folosit și de normele de consum individuale corespunzătoare 
fiecărui sortiment consumat pentru produsul respectiv (tabel nr. 2.2). 


Tabel nr. 2.2 


Deci, Neg/m= 1,112 t. fibra pentru 1t fir bumbac Nm 34/1. 
În industria constructoare de mașini, narma grupată (pe material) se 
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calculează prin înregistrarea desfăşurată a normelor individuale, pe fiecare 
material, (sortimente de metal), iar apoi prin însumarea normelor individuale 
corespunzătoare fiecărui fel de material se obţine cantitatea totală de material 
necesară fabricării produsului respectiv (tabel nr. 2.3). 


Tabel nr. 2.3 


Denumirea 


Norma de 
materialului 


consum 
individuală 


aer-30 mc. 


Profile 


mijlocii 


Tabla subţire din 


Neg/n=0,773 tone oţel pe un compresor de aer de 30 ne. 

2. - norme de consum gru ate pe produs (Neg/p) se stabilesc cînd același 
produs se execută din aceeași materie primă la mai multe secţii sau 
instalaţii cu consumuri normate diferenţiate. i za 
In acest caz, normele grupate au la bază no 

ce , ; i l rmele de co 
stabilite pentru fiecare secție sau instalaţie (vezi tabelul de sI 
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Tabel nr.2.4 


Denu- 
mirea 
materi- 
alului 


Neg/p = 199,275/135 =1,674 t. oțel carbon pe lt de lanț 
forjat calibrat. 


= 8. - norme de consum grupate pe grupe de produse (Neg/gp) se stabilesc 
“atunci cînd un produs se execută în mai multe sortimente din aceeaşi materie 
` primă. Norma de consum pe grupa de produse respectivă depinde de proporția 
"pe care o reprezintă în volumul produsului fabricat, fiecare sortiment în parte. 
De exemplu, norma de consum de profile de oţel pentru prăjine de pompaj cu 
mufe - fabricate în mai multe sortimente - se determină pe baza normelor 
individuale de profile pentru fiecare tip de prăjini de pompaj cu mufe. Norma 
de consum pe grupe de produse se va calcula astfel (vezi tabelul nr. 2.9.). 
x) Normă de consum stabilită în condiţiile în care produsul finit se fabrică 
„. dintr-un singur sortiment de materie primă (fibră). | 
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Tabel nr. 2.5 


Norma de Necesarul de 


consum material pe fiecare 
individual sortiment de 
(pe sorti- produs finit 
ment) -tone- 
-tone- 


o pa Jè |a pes o] 


cu mufă 0.018 54,000 
5/8" 
cu mufa 0.025 137,000 
3/4" 


Neg/gp=422,500/15000=0,28 tone profile de oțel pe 1 buc. prăjina de 
pompaj cu mufa. 


4.- norme de consum grupate pe material şi pe produs (Neg/mp), 

se determină în cazul în care norma de consum depinde de o anumită grupare 
a materialului şi de ponderea diferitelor sortimente ale produsului respectiv 
sau de proporţia în care se fabrică acelaşi produs în mai multe secții. De fapt, 
aceste norme de consum cumulează elementele specifice celor două tipuri de 
norme grupate amintite anterior. Calculul acestor norme necesită parcurgerea 
mai multor etape: 

- determinarea normelor de consum individuale pe sortimente de material, tip 
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de produs şi secție; - 


- determinarea normelor de consum grupate pe unităţi; 

- determinarea normelor de consum grupate pe toate unilăţile care execută 
produsul respectiv, prin ponderare obținindu-se astfel norma de consum 
grupată pe materie primă pentru produsul respectiv. 

De exemplu, norma de consum de fontă de turnătorie pentru o tonă de 
piese bune turnate pe subramură sau norma de consum de motorină pentru 
1 tonă/km transportată cu vagonul în cadrul Departamentului SNCFR. 

În practica analizei consumurilor stabilite prin norme de consum 
grupate pe material sau chiar pe produs, trebuie avut în 
vedere faptul că variațiile acestora de la o perioadă la alta, sunt determinate 
nu numai de modul cum sunt croite, dimensionate şi prelucrate materialele, 
alături de aceste elemente influențind curent şi modificările în structura 
calitativă a materialelor folosite față de structura avută în vedere la stabilirea 
nivelului normei de consum. Aceste schimbări au loc fie din lipsa materialelor 
de calitate prevăzute, fie datorită unor considerente economice (posibilitatea 
reducerii cheltuielilor materiale la 1000 lei producţie mariă), ele fiind 
favorizate de faptul că, în anumite limite, un material de o anumită calitate 
poate fi înlocuit cu altul de o calitate apropiată, fără ca această inlocuire să 
schimbe calitatea produselor. Şi cum în general, materialele de calitate 
superioară au un randament sporit în consum față de materialele de calitate 
inferioară, se poate deduce uşor că întreprinderea care va face înlocuirea, în 
sensul promovării în consum a materialelor de calitate mai slabă, va obţine 
consumuri specifice peste normele planificate şi invers. 

Pentru exemplificare, se consideră un caz general de normă grupată 
(tabelul nr. 2.6), în care materialul "A" poate fi: cherestea de răşinoase, fire 
de bumbac şi vigonie, sau total metal, iar produsul "X" poate fi: uşi-ferestre 
clasice, cazane de abur industriale sau încălțăminte cu feţe de piele. 

Conform datelor tabelului, rezultă că în prima ipoteză secţia realizează 
producţia la nivelul planului, dar depăşeşte norma de consum cu 
0,020m4/m.p., consumînd în plus 1,730mc, deşi costul materialului este sub cel 
` programat cu 1003 lei. Explicaţia acestor rezultate este dată de schimbarea 
„ponderii materialului pe calităţi, în sensul înlocuirii calității I cu calitatea a- 
Il-a şi a-lll-a. 7 | ; 
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Ipoteza program 


canti 000 | 60,000 
Tae i, ama ET ow 


Norma de me/mp 2,310 
consum 


60,000 26,000 7600,000 


Tabelul 2.6 


el 
100,865 | 70,605 


440,000 330,000 
Cost total al 31,066 11,499 
materialului 
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| sita 
Materialul "A" TOTAL cl. 2 


- pondere ae. | | 100,009 000 | 70, 70,000 | 


Produsul X Emr 


Preţ unitar al lei/me 500,000 | 440,000 | 330,000 
materialului 


xX) Se consideră că structura pe tipuri-sau calități a produsului "x" este aceeași 
ca în ipoteza program. 

~ În ipoteza a doua, secţia realizează de asemenea, planul de producţie, 
dar cu o cantitate mai mică de material decit cea planificată, datorită 
utilizării într-o proporţie mai mare a'calităţii I, care are un randament mai 
mare în consum faţă de calitatea a-ll-a sau a ill-a. Ca urmare, consumul 
specific este mai mic decît norma, secția economisind 2mc,dar suporiind o 
cheltuială suplimentară de 842 lei pentru materia primă. 

Din punct de vedere al interesului economiei naționale, realizarea 
ipotezei I este preferabilă , deoarece permite pe de o parte o valorificare mai 
bună a materialelor inferioare, iar pe de altă parte, reducerea cheltuielilor 
materiale pe produs (in măsura în care eventualele cheltuieli suplimentare 
impuse de înlocuire nu depăşesc economiile realizate). Cu toate acestea , secția 
nu este stimulată să facă înlocuirea prevăzută în ipoteza I deoarece ar depăşi 
norma de consum, preferînd in schimb ipoteza Îi care îi permite să obţină un 
consum specific sub norma stabilită. 

realitate, în ambele ipoteze, simpla comparare a consumurilor 

specifice cu norma de consum nu oferă posibilitatea să deosebim efortul secției 

„pentru creşterea randamentului şi economisirea materialelor de efectul 
“modificării ponderii materialului pe calități. 

Pentru aceasta, o soluţie ar fi aceea a recalculării normelor de consum, 
în funcţie de schimbarea structurii calitative a materialelor efectiv consumate. 
„“Recalcularea ar urma să se facă cu ajutorul indicilor de echivalență ai 


Tabelul 2.6 
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materialului pe calităţi. 

Pentru cazul analizat, admitem următoarele norme de consum pe 
calităţi ale materialului "A", întrebuințat la obținerea produsului "X"; calitatea 
l-a= 2,2 m.e/m.p., calitatea a [l-a=2,420m.c/m.p., calitatea a [II-a 
=2.640m.c/m.p. Indicii de echivalență ce vor rezulta vor fi următorii (tabelul 
nr. 2.7): 


Mărimea indicilor de echivalență 
Tabelul 2.7 


în cazul normei de în cazul normei de 
referință,calitatea referinţă,calitatea 
1:2,200 mc/mp 111:2,640 me/mp 


le calitatea I-a 
le calitatea II-a 


le calitatea III-a 


Recalcularea normei de consum se va face conform următoarei relaţii: 


n 
Nc.rec.=Nc.rec.*9 lei»pi (6) 
i=1 l 


În care: 
nc.rec.= norma de consum recalculată 
nc.ref = norma de consum de referință 
le, „le, „...le, =indicii de echivalență pe calităţi ale 
materialului; | | 
Pi Pz +- pa~ procentele de participare a materialului pe calitați; 


În acest caz, norma de consum recalculată cu luarea în considerare a 
indicilor de echivalență şi a procentelor efective ale materialului pe calități 


este de 2,343mc/mp. în ipoteza I şi de 2,277 în ipoteza II (considerînd norma 
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de referință norma corespunzătoare materialului de calitatea 1, adică 
2,200mc/mp.), aşa cum rezultă din calculul de mai jos: 

pe.rec.=2,200*[(1,000*50/100)(1,100*85/100)(1,200*15/100)] 
=9.200*(0,500+0,385+0,180)>=27343mc /mp. 

nc.rec.=2,200*[(1,000*70/100)+ 1,100*25/100)+(1,200*5/100)] 
=2,200(0,700+0,275+0,600)=2,277mc,/mp. 

Comparîndu-se realizările din ipoteza I (2,330mc/mp)eu norma de 
consum recaleulată (2,343mc,/mp.), rezultă că de fapt întreprindrea a 


valorificat superior materialul, obţinînd o reducere a consumului cu 


0,021mc,/mp., oglindită gi în costul mai redus al materialului. 

În ipoteza a Il-a, comparind consumul specific (2,289mc/mp.) cu 
norma de consum recalculată (2,277mc./mp.) se desprinde faptul că secţia a 
depăşit nivelul admis al consumului pe unitatea de produs cu 0,012mc,/mp., 
abătindu-se totodată şi de la nivelul cheltuielilor programate cu suma de 842 
lei. 
O structură complexă poate avea de asemeni şi celălălt element al 
normei, "produsul", pe tipuri, clase de calitate, mărimi, etc. În ipoteza 
program, norma de consum este stabilită prin luarea în considerare a unei 
anumite structuri a produsului. In cazul în care tipurile sau calităţile 
produsului au norme de consum diferite, schimbarea structurii producţiei duce 
la obținerea unui consum specific mediu diferit de cel care ar fi trebuit să se 
obţină dacă structura produsului ar fi rămas aceeași ca în ipoteza de plan. 

Ca urmare, şi în cazul normelor de consum grupate pe produs apar 
situaţii în care realizările medii pe produs depășesc normele de consum, fără 
ca secţia să fie vinovată de aceasta, sau situaţii în care consumurile specifice 
sunt sub cele programate, fără ca aceasta să se datoreze efortului secţiei. In 
ambele cazuri, atit economiile reale de material, cît şi lipsa de spirit 
gospodăresc sunt mascate de efectele schimbării structurii produsului (în cazul 
normelor de consum grupate pe material și produs, aceste efecte sunt 
amplificate intervenind nu numai schimbarea structurii produsului, ci şi a 
materialului). 

, În asemenea situații, pentru eliminarea influențelor datorate 

schimbării structurii produsului se poate aplica, ca şi în cazul normelor de 


- consum grupate pe material, recalcularea normelor de consum cu ajutorul 


indicilor de echivalență şi pe baza formulei prezentate, cu menţiunea că datele 
se vor referi la produs. 
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2.3. Metodele şi principiile de normare 
a consumurilor de resurse materiale 


O importanţă deosebită pentru creşterea gradului de utilizare a 
resurselor materiale o are folosirea justă a metodelor ştiinţifice a calculelor 
economico-matematice care au posibilitatea cuprinderii a ciți mai multor 
factori ce influențează consumul de material. 

Fiecare element component al normei de consum trebuie să facă 
obiectul unui studiu atent, analizindu-se toate posibilităţile care determină 
limitarea la minimum necesar al consumului. 


2.3.1. Metode de normare a consumurilor de materiale 


Principalele metode de normare a consumui de materiale sunt: 

a) Metoda calcului tehnico-analitice, constituie metoda principală 
de determinare a normelor de consum individuale de materiale. Calculul 
tehnic al normei de consum pe produs se bazează pe calculul normei de piesă 
(reper), i conformitate cu documentaţia tehnică (proiectul produsului, desenul 
piesei, rețeta de fabricaţie, fişa tehnologică de prelucrare a piesei, etc.), pe 
cunoaştarea configurației produsului, a procesului tehnologic ce urmează a fi 
folosit, a utilajului tehnologic ce va participa la fabricaţie, ete. La stabilirea 
normei tehnice nu se vor lua în considerare cauzele subiective (unele 
neajunsuri ale procesului tehnologic, ale organizării producţiei, funcționarea 
defectuoasă a utilajului, slaba calificare a muncitorilor, calitatea 
necorespunzătoare a materiei prime, etc.), care ar conduce la mărirea 
consumului normat. 

Cele mai utilizate metode bazate pe calcului tehnoco-analitic sunt: 
metoda după desenul şi fișa tehnologică a pieselor, metoda cererii, metoda 
bazată pe reacţiile chimice, metoda cântăririi, metoda numărării. 

- Metoda după desenul şi fisa tehnologică a piesei, necesită calcule 
tehnice pentru fiecare piesă (reper) pomindu-se de la forma constructivă 
redată prin desen sau schiţă şi fișa tehnologică de prelucrare. 

Normele de consum se vor stabili pe piese gi feluri de materiale 
necesare la fabricarea acestora. Prin însumarea normelor pe piese (repere), 
fabricate din acelaşi material, se ajunge la norma de consum pe produs. 


m 
NC; = 2 NC; , în care: 
=1 


DC reprezintă norma de consum a materialului "j" pentru 
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produsul "K"; 
nC; -norma de consum a materialului “i” pentru piesa "j"; 


m - numărul de piese pentru produsul n 

În cazul folosirii mai multor sortimente de materiale pentru fabricarea 
aceluiaşi produs se va stabili o normă de consum grupată exprimată în unităţi 
fizice sau valorice. 

- Metoda croirii (sau metoda de debitare-croire) se folosește în 
special în industria constructoare de maşini, industria de prelucrare a 
lemnului, industria confecţiilor sub două variante: croirea simplă şi croirea 
combinată (complexă). 

- Metoda croirii simpie este folosită în condiţiile în care, din aceeași 
suprafață sau lungime de materie primă se urmăreşte obţinerea unei cantităţi 
de repere, piese sau produse de formă şi dimensiuni identice. Metoda croirii 
combinate, determină ca din aceeaşi suprafață a materialului să se obţină 
o gămă variată de repere, piese, produse de forme şi dimersiuni variate. 
Pentru aceasta, în unele cazuri, optimizarea folosirii întregii cantităţi de 
materie primă devine rezolvabilă prin aplicarea metodelor matematice și 
prelucrareea cu ajutorul mijloacelor electronice de calcul. 

Metoda bazată pe reacţiile chimice permite elaborarea normelor 
de consum pornind de la consumul teoretic, stabilit pe baza reacţiilor chimice 
şi ţinând cont de randamentul instalaţiei, în condiţii de funcţionare normală, 
corespunzător parametrilor tehnico-constructivi ai acestuia. 

. Metoda cântăririi este folosită atunci când produsul este realizat 
dintr-un singur material. Prin cântărirea produsului finit se determină 
consumul net, respectiv, cantitatea de material ce se regăsește în produs. 

_ Metoda numărării determină consumul net de material în produsul 
finit, atunci când unitatea de măsură este în bucăţi. 

b) Metoda experimentală este folosită în două variante: de laborator 
gi de producţie. 

- Metoda experimentală de laborator constă în determinarea 
normei de consum de materii prime, materiale, combustibil, energie prin 

încercări, probe, experienţe, cântărire ‘efectuate asupra materialelor prin 
simularea în laborator a condiţiilor de producţie obișnuite. Normele de consum 
obişnuite în condiţii de laborator vor fi definitivate prin corectarea ulterioară 
în condiții de producţie pe scară industrială. 

Metoda experimentală de laborator se foloseşte la determinarea şi 
stabilirea consumului minim de material necesar care cuprinde consumul net 
şi cantităţile recuperabile şi pierderile minime rezultate în aceste condiţii. De 
exemplu, consumul de materiale de galvanizare, pe supraiața galvanizată sau 

pe unitatea de greutate a pieselor, consumul de vopsea pe unitatea de 
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suprafaţă, consumul de combustibil pe unitatea de timp şi pe unitatea de 
putere, etc. 

Dacă la executarea experiențelor de laborator se iau toate măsurile 
necesare spre a se crea condiţiile pentru economisirea la maximum a 
materialului, norma experimentală de laborator este de regulă mai mică decât 
cea care rezultă în condiţiile executării produsului pe scară industrială. 

Metoda experimentală de laborator se întrebuințează în special atunci 
cînd lipsesc date tehnice şi practice verificate cu privire la consumurile 
specifice, precum şi pentru verificarea normelor determinate prin calculul 
tehnico- analitic. 

- Metoda experimentală de producţie constă în elaborarea 
normelor de consum de materii prime, materiale, combustibil şi energie prin 
încercări şi experienţe ce se fac direct în producţie, în condiţii normale de 
febricaţie, de tehnologie şi de organizare. Într-o primă etapă, se stabileşte 
partida sau lotul de materiale supuse experimentului şi se iau toate datelel 
cu privire la cantitatea, calitatea, starea materialelor şi alte elemente ce pot 
influența gradul de economicitate în consum. În etapa a doua, se notează toate 
datele fiecărei faze de producţie: consumul net şi materiale recuperabile 
rezultate, prevederile totale precum şi observaţiile de lucru,randamentul 
utilajelor, calificarea muncitorilor ete. Norma asifel obținută este verificată de 
mai multe ori, în scopul corectării ei față de influențele unor factori 
intimplători, necaracteristici fazei sau procesului. 

Metoda experimentală de producţie este folosită la verificarea în 
condiţii practice de producţie a normelor obţinute prin metode de calcul 
tehnico-analitice sau prin metoda experimentală de laborator. 

c) - Metoda statistică se bazează pe folosirea datelor din evidența 
statistică a perioadelor anterioare privind realizările efective ale consumurilor 
de materiale. Normele de consum determinate prin această metodă vor 
extrapola influenţele de neeconomicitate în utilizarea resurselor din perioadele 
precedente și nua au în vedere condiţiile noi intervenite în îmbunătățirea 
tehnologiei de fabricaţie a organizării producţiei şi a muncii. Din acestă cauză, 
aceste norme nu au caracter de progresivitate. Dacă totuşi, în lipsa altor date 
şi posibilităţi se folosesc metodele statistice, atunci devine necesar ca aceste 
norme să fie corectate ținindu-se seama de noile condiţii de producţie, de 
măsurile tehnico-organizatorice ce se vor aplica în etapa respectivă, precum 
şi de cele mai bune realizări reliefate de datele statistice, media rezultată 
trebuie să fie mai mică decit consumul specific mediu efectiv realizat pe 
A întreaga perioadă analizată. 

h Norma de consum stabilită prin metoda statistică nu se poate 
S considera ca normă tehnică. Această metodă se foloseşte În special pentru 
normarea materialelor auxiliare pentru care nu se pot stabili norme prin 
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calcul tehnic sau peniru necesităţile de exploatare a utilajului, efectuării unor 
lucrări de reparaţii curente ete. care deşi se repetă an de an, totuşi mu au 
norme de consum determinate. 

2.8.2. Principiile de normare a consumurilor de materiale 


Pentru ca normele de consum să constituie o pirghie eficientă în 


programarea aprovizionării tehnoco-materiale şi a creșterii gradului de. 


gospodărire rațională a resurselor materiale, în normarea consumurilor 
trebuie să se țină seama de următoarele principii fundamentale: 

- Principiul progresivităţii normelor de consum potrivit căruia 
normele de consum se stabilesc la un nivel mai scăzut faţă de realizările 
majorităţii întreprinderilor din ramură, respectiv sub nivelul cheltuielilor de 
muncă socialmente necesare. În momentul îANsușşirii acestor norme de cea 
mai mare parte din întreprinderi se impune revizuirea lor pe baza aceluiaşi 
principiu, asigurindu-se caracterul stimulativ mobilizator al fiecărei norme de 
consum. 

- Principiul revizuirii periodice şi sistematice a normelor de 
consum - este derivat din principiul progresivitații şi determinat de 
dinamismul factarilor care determină mărimea consumurilor. Progresul tehnic 
introdus în întreprinderi sub diferite forme (modernizarea tehnologiilor 
existente sau introducerea de noi tehnologii, modernizarea înzestrării tehnice, 
perfecționarea produselor existente și asimilarea de noi produse) modifică 
condițiile inițiale de producţie şi determină necesitatea reexaminării normelor 
de consum. Creșterea rentabilității firmei impune revizuirea anuală a 
normelor de consum şi ori de cite ori se produc modificări organizatorice sau 
tehnologice cu implicaţii asupra consumatorilor. 

- Principiul fundamentării tehnico-economice a normelor de 
consum - potrivit căruia la elaborarea acestora trebuie să se ţină seama de 
posibilităţile reale de realizare a consumurilor, precum și de posibilităţiie de 
reducere rațională a normelor în raport de nivelul tehnic și organizatoric al 
producţiei, de perspectivele de înbunătățire a tuturor factorilor tehnico- 
productivi şi econormico-sociali care condiționează nivelul conauppului de 
materiale. 

Prin prisma acestora principii se poate concluziona ca sarcina a bază 
a tuturor factorilor implicaţi în normarea consumurilor constă şi elaborarea 
unor norme de consum progresive, revizuibile, reale şi bine fundamentate 
tehnic şi economic. 

La elaborarea proiectului privind normele de consum de materii prime, 
combustibil şi energie se va ţine seama de măsura în care se vor reflecta în 
normele de consum propuse asimilările de produse noi, introducerea 
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tehnologiilor perfecţionate sau a utilajelor modernizate, ridicarea calificării 
lucrătorilor, ete. To 

Proiectul normelor de consum întocmite de întreprinderi împreună cu 
memoriul tehnic care face motivarea tehnico-economică a propunerilor şi 
precizează măsurile tehnico-organizatorice care se impun a fi luate, se aprobă 
de consiliul de administrație.. Lică 
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(GESTIUNEA STOCURILOR DE MATERIALE 
PENTRU FRODUCTIA 


După parcurgesea acestui capitol, veți putea cunoaşte: 

m componentele stocului de producție şi rolul lor în asigurarea 
materială a unei unități economice; ' 

= corelațiile principale ale stocului de producție cu ceilalți indicatori 
gi activității Întreprinderii; 

5 tipurile de gestiune a stocului; 

w factorii care pot influența un nivel sau altul al mărimii stocului; 

= modul de detrminare a nivelului pentru componentele stocului de 


producţie. 
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GESTIUNEA STOCURILOR DE MATERIALE 
PENTRU PRODUCŢIE 
3.1. Caracterizarea elementelor componente 


Gestiunea stocurilor reprezintă unul din procesele economice căruia 
i se acordă o atenţie deosebită, preocuparea fiind îndreptată spre 


„eficientizarea lor prin mai buna conducere şi organizare, asigurarea 


definirea generică specifică care arată că acestea reprezintă "cantităţi de 


concordanței desfăşurării acestora în raport cu problemele de furnizare- 
transport a resurselor materiale şi cele de producţie, dirnensionarea raţională 
a stocurilor şi accelerarea vitezei fondurilor unităţilor productive. 

Activitatea integrată în cea de asigurare tehnico-materială a 
unităților, gestionarea stocurilor, în întreaga ei complexitate, intră în multiple 
corelaţii de interdependenţă cu celelalte ramuri ale acestui proces. Astfel, 
desfășurarea asigurării materiale şi a desfacerii nu se pot realiza în bune 
condiţii decit prin formarea unor stocuri care să asigure corelarea dintre 
aprovizionare-livrare-producție-consum. Condiţiile în care au loc procesele de 
stocare influențează direct eficiența procesului de asigurare tehnico-materială, 
iar volumul și structura stocurilor depind nemijlocit de nivelul şi structura 
bazei materiale asigurate. 

Ca proces economic complex, gestiunea stocurilor are o sferă largă de 
cuprindere, acestea incluzind atit probleme de conducere de dimensionare, de 
optimizare, a amplasării stocurilor, de repartizare a lor, cît şi de depozitare 
şi păstrare, de urmărire şi control, etc. 

Importanţa deosebită manifestată faţă de procesele de stocaj în genere 
este derterminată de natura economică a stocurilor rezultată chiar din 


resurse materiale stocate într-un anumit volum şi o anumită structură pe o 
perioadă de timp determinată, cu un anumit scop"; aşadar pe perioada 


respectivă resursele materiale stocate nu participă efectiv la procesul de 
transformare a lor în bunuri utile, deci sunt resurse inactive, scoase din 


circuit - care prelungesc acest circuit - diminuînd posibilitățile de sporire a. 


realizărilor firmei și imobilizind o parte din capitalul ei. 

Între principalele categorii de stocuri de resurse materiale care se 
constituie în practica unităţilor economice amintim: stocurile de materiale 
pentru producţie, stocurile de produse finite sau de desfacere, stocurile de 
materiale şi produse din depozitele unităţilor en gros, stocurile pentru 
rezervele de stat. 

În cadrul stocului de producţie elementele componente sunt: stocul 


curent, stocul de siguranţă, stocul de condiţionare sau pregătire, stocul pentru 
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transport intern şi stocul de iarnă, 

Stocul curent (S) reprezintă cantitatea de materii prime noi gi 
materiale folosibile, de combustibili gi lubrefianți, piese de schimb gi 
subansamble, necesară continuității procesului de producție în intervalul 
dinte două aprovizionări succesive normale. 

Această categorie de stoc se constituie în mod curent din 
aprovizionările din activitatea de producţie și din cadrul căreia este alimentat 
consumul productiv. Stocul curent este deci, o mărime dinamică, care 
înregistrează niveluri diferite pe parcursul evoluţiei lui, în funcţie de ritmul 
şi felul aprovizionării și al comsumului,de cadenţa in care are loc eliberarea 
materialelor din stoc. Schematic, dinamica stocului curent poate fi 
reprezentată confarm fig. nr. 3.1. 


Cantitati 


Fig. 3.1. Dinamica stocului curent 


L Ll, -nivelul maxim al stocului 
T T ,T;, -perioada de consum a materialului din stoc 
tutt, -datele de intrare În stoc 
Stocul de siguranță (S) reprezintă cantitatea de materiale necesara 
pentru asigurarea continuității alimentării fabricaţiei însituaţia în care stocul 
curent a fost epuizat, iar livrarea sau sosirea loturilor a fost întreruptă uz 
anumit timp din cauza unor perturbații ivite la producătar (furnizor sau 
transport). , | , piste 

- Condiţiile de formare a stocului de siguranţă sunt diferite ao 
unitate la alta şi nu de la un material la altul. 
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În cazul consumului din stocul de siguranţă, acesta urmează să fie 

reintregit operativ din loturile de livrare următoare pentru a-și putea realiza 

funcția de asigurare a continuității alimentării fabricaţiei în cazul unor 

anomalii în procesul de asigurare materială. Dinamica stocului de siguranţă 

in raport cu cea a stocului curent ca și corelația dintre acestea se prezintă ca 
în fig. nr. 3.2. 


Fig. 3.2. Dinamica stocului de siguranță 


Stocul de pregătire sau conditionare (S) reprezintă cantitatea de 
materiale necesară pentru asigurarea continuității alimentării fabricației în 
cazurile în care, înainte de a fi introduse în procesele de producţie, materialele 
trebuie să staţioneze un timp în stoc ca urmare a necesităţii efectuării unor 
operaţii de condiţionare impuse de procesul tehnologic şi prevăzute ca atare 
în normele tehnice. 

În această situație se includ o serie de materiale cum sunt: lemnul de 
mobilă sau pentru alte prelucrări industriale pentru care sunt prevăzute 
condiții cuvenite de umiditate maximă admisă, lina pieptănată pentru 
asigurarea condiţiilor de umiditate şi descărcare electrică, varul pentru stins, 
aclimatizarea făinii pentru piine şi paste fainoase, macerarea caolinului în 
industria ceramicii, etc. De regulă, stocul de pregătire sau condiţionare se 
constituie le furnizori, aceştia avind obligaţia de a preda marfa la parametrii 
calitativi prevăzuţi în standarde de a fi utilizate, deci, cu: procesul de 
condiționare efectuat. Totuşi există situaţii în care condiționarea trebuie să 
se execute la beneficiari, cum este de exemplu cazul în care în timpul 
transportului, unii parametri nu pot fi menţinuţi la nivelul stabilit (cum ar 
fi umiditatea), În fig. nr. 3.3 se vede dinamica acestui stoc de pregătire. 
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Stocul pentru transport intern (S,), reprezintă cantitatea de materiale 
necesară asigurării continuității procesului de producţie, în cazul in care sunt 
necesare transporturi de la un depozit central pină la punctele de comsum. 
Asemenea situaţii sunt specifice unităţilor care, avind secţii, sectoare sau 
ateliere de fabricaţie dispersate, la distanţe care, ţinind seama de condiţiile 
te, nu pot asigura aprovizionarea lor simultan 


şi mijloacele de transport utiliza 
ialului din depozitul central. Dinamica 


şi în aceeași zi cu eliberarea mater 
acestei categorii de stoc se redă în fig. nr. 3.4. 
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Fig. 3.3. Dinamica stocului de pregătire 
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Fig, nr. 3.4. Dinamica stocului de transport intern 
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e pe 
Lola -nivelul maxim al stocului 
tirti stot. -timpul de condiționare sau de pregătire a materialului 
În “te le -ta'...-perioada de consum a materialului din stoc 


IL mhahe-hivelul maxim al stocului 
tttostatste-timpul de transport al materialului din depozitul central la secţie 
tata stacta sts-tg-perioada de consum a stocului pentru transport intern 


Stocul de iamă (S)- reprezintă cantitatea de material destinată 
asigurării continuității alimentării proceselor de producţie în perioada în care, 
datorită condiţiilor climaterice, nu sunt posibile exploatarea şi transportul 
unor materiale de masă în mod normal. 

În această categorie se găsesc o serie de materiale ca de pildă, minereu 
de fier, neferoase, nemetalifere, balast, calcar şi altele. Acumularea în 
stocurile de iarnă se realizează în cadrul volumului de aprovizionat prin 
livrări în perioada de presezon, pînă la atingerea nivelului stabilit pentru 
acest stoc, consumul efectuîndu-se apoi treptat, conform ritmului normal al 
fabricaţiei. La sfîrşitul perioadei de iarnă, cînd factorii perturbatori nu mai 
acţionează, iar furnizorii îşi pot relua producţia şi livrările în mod curent, 
ciclul de aprovizionare al beneficiarilor reintră în cadenţa normală prevăzută 
in graficele de livrare ale contractelor economice. Dinamica stocului de iarnă 
este prezentată în figura 3.5. 


—— 
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Fig. 3.5. Dinamica stocului de iarnă 
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O-A = perioada de constituire a stocului de iarnă 

i vloria> nivele de formare a stocului de iarnă pe etape 

A-B = perioade de comsum a stocurilor de iarnă (A-prima lună, a-b a doua 
lună, b-c în a treia luna) 

I-B = evoluţia consumului din stoc 

N. NoN,= nivelele stocului de iarnă în diferite perioade după începerea 
consumului acestuia. 

Stocurile de producţie se pot exprima în diferite mărimi și unităţi de 
măsură, determinate de corelaţiile în care aceste stocuri se găsesc cu 
indicatorii din cadru! programului unității şi anume: în unităţi naturale (kg, 
t, m, me), unităţi valorice şi în zile. 

Exprimarea în unităţi naturale ($,) face posibilă analiza bazei 
materiale existente sau a celei programate între două livrări succesive, 
aprecierea gradului de asigurare cu materiale de producţie pentru elaborarea 
graficului de livrare. De asemenea, cunoaşterea stocului de producție în 
unităţi naturale furnizează elementele de calcul necesare pentru stabilirea 
capacităţilor de depozitare, amenajarea acestora şi organizarea activităţii lor, 
stabilirea necesarului de utilaje şi dispozitive de depozitare, de transport- 
manipulare, de forță de muncă etc. 

Exprimarea în unităţi valorice (S,,) fiind produsul dintre cantitatea în 
stoc şi preţul de achiziţionare (şi de contractare) face posibilă determinarea 
necesarului de capital circulant, a vitezei de rotaţie, a stocurilor totale, a 
cheltuielilor de stocaj care se stabilesc în raport cu nivelul mediu al stocului 
valoric (dobinzile în special). 

Exprimarea în zile ($,,) oferă posibilitatea cunoașterii timpului pentru 
care stocul de producţie asigură consumul productiv, a intervalului între 
livrări, precum şi a termenelor concrete de livrare ce se stabilesc în contactele 
cu furnizorii; această formă de expunere se determină ca raport intre nivelul 
maxim al stocului şi consumul mediu zilnic în cantităţi naturale. (C2) 


3.2 Corelaţiile principale ale stocului de producţie 


O primă corelaţie importantă este cea cu viteza de rotaţie a capitalului 
circulant fiind determinată de faptul că stocul mediu de producţie reprezintă 
element de calcul şi fundamentare a acestui indicator de natură calitativă, aşa 
cum rezultă gi din relaţia: 

| -~  S-*360 , 
Vrz=z—B2—— (zile/1 rotatie) 
pl 
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in care : 
V,, - viteza de rotaţie în zile 
S, - stocul mediu de producţie 
H, - necesărul planificat de materiale (care va fi 
trecut integral în consum) 

Această relaţie arată că micşorarea stocului de producţie prin 
diminuarea consumului mediu zilnic determină accelerarea vitezei de rotaţie 
deci disponibilitate de fonduri materiale şi băneşti. 

A doua corelație semnificativă se stabileşte între indicatorii 
programului de asigurare materială şi stocul de producție, acesta imbrăcina 
mai multe aspecte şi anume: | 

- pe de o parte, stocul de producţie, într-o anumită structură şi 
mărime, se transpune in indicator distinct al programului de asigurare şi 
anume în Sp sau Sp prin aceasta asigurindu-se continuitatea alimentării 
producției atit în timpul anului cit şi în primele zile ale perioadei următoare 
pină la prima intrare de materiale. 

- pe de altă parte, necesarul de materiale pentru programul de 
fabricaţie (N i) imbracă în perioada dintre primirea şi recepţia materialelor şi 
consumul acestora, forma stocului curent - element component al stocului de 
producție. De frecvenţa şi cantităţile in care se asigură necesarul depinde 
direct nivelul de constituire a stocului curent. Rezultă deci că volumul fizic si 
valoric al necesarului de materiale determină direct nivelul de formare al 
stocului curent şi respectiv fondurile financiare necesare (imobilizate). 

A treia corelatie este între stocul de producţie şi volumul producţiei. 
Această corelaţie pune în evidenţă potenţialul de producţie ce poate fi asigurat 
pe seama stocului de producţie în cadrul firmei. În acelaşi timp, volumul 
producţiei condiţionează nivelul şi structura stocurilor ce urmează a fi 
constituite. Semnificația acestei corelaţii este aceeea ca firmele să-şi constituie 
stocuri asortate in cantităţile optime necesare programului de fabricaţie a 
produselor destinate cererii cunoscute (concretizată în portofoliul de comenzi). 

A patra corclaţie se referă la legătura între stocul de producţie şi 
consumurile normate de materiale. Aceasta are în vedere faptul că normele 
de comsura, în mod indirect, se folosesc la fundamentarea nivelelor stocurilor, 
respectiv prin necesarul pentru îndeplinirea programului de fabricaţie şi 
consumul mediu zilnic. O diminuare a consumurilor de materiale prin 
măsurile de ordin tehnic şi organizatoric, atrage după sine în mod firesc 
micşorarea stocurilor pentru producţie. 

A cincea corelație se referă la aceea între stocul de producţie si 
costurile de producţie, care se reflectă în cheltuielile ocazionate de formarea 
şi menţinerea stocurilor respective. Astfel, orice cheltuieli neeconomicoaşe 
legate de stocuri (cheltuieli de întreţinere a stocurilor, pierderi prin 
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degradarea materialelor stocate pe durate mari de timp, dobînzi pentru 
credite, ete) vor determina creşterea costurilor de producție şi diminuarea 
rentabilitătii. 

Deci, multipele corelaţii formate între stocul de producţie şi ceilalți 
indicatori economici ai firmei, fac ca acesta să constituie factorul de mare 
importanţă în analizele şi deciziile consiliilor de administraţie ale firmelor, 
pentru asigurarea unei gestiuni moderne a firmelor de producţie şi 
comercializare. 


3.3. Tipuri de gestiune 


Studiul proceselor de stocaj este facilitat de utilizarea unor 
reprezentări grafice, care formează un instrument ajutător la efectuarea 
calculelor analitice şi contribuie la intuirea diferitelor situaţii ce pot surveni 
în practică. 

Evoluţia nivelului stocului în timpul perioadei 'T’ se prezintă pentru 
fiecare articol sub forma unei funcții în scară descrescătoare. Omogenizarea 
traseului în trepte a evoluţiei consumului se realizează prin trasarea unei 
drepte care va permite o descriere (reprezentare) mai uşoară a cererii 
(consumului)(fig 3.6). 

“Hivelul stocului 


Stoc initial 


T DEE ie 
Fig. 3.6. Evoluția stocului în perioada "T" 
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1. Gestiune cu perioade egale, cerere constantă 
şi loturi egale 


Acest tip de gestiune presupune o cerere (r) constantă, care este 
precedată de o aprovizionare de acelaşi volum şi care se realizează 


instantaneu ( sosirea lotului se realizează la intervale egale). 
S-ar putea considera că acest tip de gestiune este destul de simplu. 
Graficul însă prezintă politica optimă, variabila prin care se realizează 
optimizarea fiind T sau Q, iniţial cunoscind numai consumul total şi costurile. 
Nivelul stocului | ti ici ai tc salii ata 


T1=12=T3 
Nivelul waxim Q1=Q2=Q93 


Fig. 3.7. Gestiunea stocurilor cu perioade egale, nivel constant al cererii şi 
cantității egale aprovizionate 


Din punct de vedere formal nu apare evidentă existenţa unui nivel 
minim de gestionat (cu existenţa unei rezerve), însă din punct de vedere 
practic aceasta este necesar pentru evitarea unei rupturi de stoc care poate 
surveni datorită unor cauze neluate în considerare prin modelul matematic 
adoptat. 


2. Gestiune cu perioade egale, cerere variabilă 
şi loturi variabile 


Aprovizionarea se execută cu cantităţi variabile Q; astfel încît stocul 
să atingă nivelul maximal la sfîrşitul fiecărei parioade (fig. 3.8). 
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Hivolul stocului 
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Fig. 3.8. Gestiunea cu perioade egale, cerere şi loturi variabile 


Gestiunea este mai dificil de condus deoarece cantitățile Q, trebuis 
estimate la datele t, care indică termenele de reaprovizionare. 

Acestea sunt determinate de durata de aprovizionare 'd'. Acest tip de 
gestiune, datorită cererii variabile, nu exclude posibilitatea rupturii stocului. 
În grafic se arată politica optimă, datele iniţiale fiind volumul cererii- 
deterministă pe perioade şi costurile de lansare, stocaj şi penalizare. 


3. Gestiune cu perioadă şi cerere variabilă (1) 


Aprovizionerea se face în momentul în care se atinge nivelul de 
alarmă dar cu cantități fixe (loturi) Q, astfel ca nivelul stocului să se readucă 
le nivelul maxim (fig. 3.9). Camenzile se vor. lansa (anunţarea lotului la 


furnizor) de la data t ,cu d! zile (săptăminiluni) înainte de 


completarea stocului (sosirea efectivă a lotului). Pentru acest tip de gestiune, 
politics optimă pe pline dim. Saiao iniţiale, stabilindu-se nivelul alarmă şi 
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+8 ti ci cz t2 t3’ t3 v4 t4 timpul 
Fig. 3.9. Gestiune cu perioade de cerere variabilă (Loturi constante) 


4. Gestiune cu perioade şi cerere variabilă (2) 
Conform acestui model de gestiune, ordinele de reaprovizionare sunt 


emise cind stocul atinge un nivel convenabil ales, numit nivel de 
reaprovizionare, care este situat deasupra nivelului de alarmă (fig. 3.10). 


Q 
| T1 T2 T3 
| i ai —- E ONEA 
Runce Q 
rehproviz ionar , = Q 
me e — k À 

Nival jaierta d: ee 

Nivel minim 
18 vi t2 t3 timp 


Fig. 3.10. Gestiune cu perioade şi cerer variabilă şi 
cantități constante aprovizionate 
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| „Această metodă oferă avantajul unei gestiuni comode însă nu se 
asigură intotdeauna contra rupturii stocului cu o probabilitate suficientă. 


5. Gestiunea de tip s, sau cu două depozite 


Acest tip se caracterizează prin următoarele: intervalele şi cererile 
sunt variabile, lotul de aprovizionare este constant, iar lansarea comenzilor 
de reaprovizionare se declanșează în momentul cind se atinge, în momentul 
mişcării stocului curent (prin consumul său), un nivel de reaprovizionare 
(Z,=s) considerat în momentul de reaprovizionare. Denumirea de gestiune de 
tip S, exprimă esenţa procesului de lucru, "s" fiind nivelul (momentul de 
reaprovizionare), iar "S" cantitatea de reaprovizionat. 

În afara acestui nivel "s" declanșator al rsaprovizionărilor, se pot 
stabili şi alte nivele, ca de pildă, “nivelul de alarmă", "nivelul stocului de 
siguranţă” pentru prevenirea fenomenului de ruptură de stoc (epuizare) a 
stocului curent. 

Optimizarea unei opțiuni de acest gen implică stabilirea celor două 
nivele "s" şi "S" în așa fel încit să se obțină un efort de cheltuieli redus pentru 
menţinerea si constituirea stocului de producţie (fig. 3.11). 


n. 


Cantitate stoc 


Ti tZ’ I2 13’ ra td Ta +8 rs 
Fig. 3.11. Gestiune de tip "S" 


Aceste tipuri de gestiune se concretizează în mod practic în activitatea 
de asigurare materială a unităţilor în cunoscutele reguli de reaprovizionare 
(tratate la ee acestui capitol). 
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3.4. Factorii principali de influenţă | 
a nivelului stocurilor 


Pentru evidenţierea factorilor de influență devine necesară examinarea 
unor elemente care sunt comune tuturor acestor factori. Un astfel de element 
regăsit practic în orice procedeu de optimizare a socurilor, îl constituie 
cheltuielile de stocaj sau de depozitare reprezentind cuantificarea efortului 
firmelor şi al economiei naţionale pentru formarea şi menținerea lor. Opțiunile 
pentru o mărime sau alta a stocului vor fi influențate de răspunsul la 
intrebarea: ce avantaje şi ce pierderi ar prezenta dacă se stochează mai mult 
sau mai puţin, pentru perioade mai lungi sau mai scurte? Evident că într-o 
asemenea balanţă trebuie găsit modul cel mai cuprinzător de reflectare a 
efectelor nefavorabile, produse de imobilizare în stocuri, respectiv a celor 
favorabile în cazul eliberării unor resurse materiale din stoc şi introducerea 


lor în circuit. Asemenea efecte sunt denumite în mod convenţional "efort de 
stocare” evocind cuantificarea efectelor determinate de blocarea unei părţi a 


fondurilor (unităţilor) firmelor şi ale economiei naţionale, care nu participă în 
etapa stocării la circuitul economic. 

Efortul de stocare (E,) se compune din două mari categorii de cheltuieli 
şi anume: 

-_efortul direct (E,) constituit din cheltuielile legate nemijlocit de 
menţinerea stocului de materiale bine determinate şi localizate în spațiu, 


pentru a conserva proprietăţile fizico-mecanice şi chimice, păstrarea . 


integrităţii stocurilor, depozitarea, administrarea, manipularea și eliberarea 
stocurilor în funcţie de cerinţe; 

- efortul indirect social (E) rezultat din faptul că o parte din venitul 
naţional (sau fondurile financiare ale firmei), este temporar sustrasă din 
circuitul economic, aceasta determinînd ca firma să nu poată beneficia pentru 
un anumit timp de acea parte din capitalul său imobilizată în stocuri. 

Deci efortul total de stocare : 

E, = E, + E, 
Principalele elemente ale efortului direct sunt: 

- cheltuielile cu salariile muncitorilor şi ale personalului administrativ 
care deservește depozitele, impozite pe salarii, asigurări sociale aferente (C, ); 

- cheltuieli pentru energie electrică, combustibili, carburanţi, abur, ete. 
destinate desfăşurării proceselor tehnologice de manipulare, depozitare, 
conservărilor (C,); 

- cheltuieli cu amortismentele mijloacelor fixe, respectiv pentru 
construcţii, utilaje, mecanisme şi alte mij loace de inventar ale depozitelor (C,); 

- cheltuieli pentru întreţinerea şi repararea fondurilor fixe (C,); 

- cheltuieli pentru iluminat, încălzit şi pentru climatizarea unor spaţii 
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ci de depozitare (C); 


- cheltuieli pentru materiale auxiliare, de întreţinere, necesare 


„activităţii depozitului (C,,); 


„cheltuieli determinate de pierderile prin perisabilităţi sau scăzăminte 
admise (C); 
- cheltuieli determinate de imobilizarea fondurilor financiare prin 
stocaje, adică dobinzile medii pentru creditele acordate de bancă (Ca). 
Deci, în final, mărimea totală a efortului direct de stocare este dată de 
relaţia: f 


Ei tC CCC Ota 


În condițiile în care, activitatea de menținere a stocurilor într-un 
depozit sau într-un ansamblu de depozite are un caracter de continuitate fără 
mari variaţii ale volumelor şi respectiv valorii materialelor depozitate, se 
poate accepta că efortul direct de stocare este aproximativ constant pe 
unitatea de valoare stocată şi se poate determina un coeficient de calcul E) 
care arată cit reprezintă cheltuielile aferente efortului direct de stocare în 
raport cu valoarea medie anuală a materialelor stocate (V,), deci: 


Ba Kat V, 
Pentru reflectarea efortului indirect ca o consecinţă a stocării ar 


constitui-o ipoteza stabilirii rezultatelor utilizării capitalului aferent 
irnobilizării în stocuri pentru accelerarea reproducţiei prin investiții noi, adică 


„sporul de venit naţional în perioadele următoare, începînd de la punerea în 


funcțiune a capacităților noi de producţie. 
În acest caz, efortul indirect (social) de stocare, se poate determina cu 
ajutorul relaţiei: 


E=b*V,*a; 


în care: 
b - cota parte din venitul naţional alocată pentru investiţii; 


„„YW, - valoare medie anuală stocată; 


a, - eficienţa investiţiilor (coeficientul de eficiență) în econamia naţională, 


-adică efectul produs asupra creşterii venitului naţional, adică: 


CE Scanned with OKEN Scanner 


în care: 

AV, - creşterea venitului naţional în perioada de timp dată; 

] - valoarea investiţiilor care a contribuit la creşterea venitului naţional în 
perioada dată. | 

Factorii care influenţează nivelul stocurilor sunt grupaţi astfel: 

1. Frecvența livrărilor este considerat ca un prim factor de influenţă 
asupra nivelului de formare a stocurilor, şi care se stabileşte ţinînd seama atit 
de condiţiile furnizorilor cit şi de cele ale beneficiarilor (consumatorilor) adică 
de natura cererii, de momentele de consum. O importanţă deosebită o prezintă 
modul cum furnizorul își organizează livrările către beneficiarii săi, atit în 
cazui fabricaţiei cu caracter continuu, cit şi al celei periodice. 

Considerind existenţa unui singur producător (furnizor) ale cărui 
produse sunt destinate pentru trei beneficiari (A,B,C); producţia lunară a 
producătorului este de Q produse, iar consumul beneficiarilor este de Q/3 
pentru fiecare. în această situaţie, furnizorul poate opta pentru una din cele 
două strategii de livrare de mai jos: 

a) întreaga producţie - a unei luni să o livreze uneia din cele trei 
unităţi beneficiare (una a I-a la beneficiarul A, luna a doua la beneficiarul B, 
luna a treia la beneficiarul C); (figura 3.12.) 


Cantitati 


RE Iar bă 
Fig. 3.12. Nivelul stocurilor livrata de furnizori 


b) livrarea producţiei lunare să se facă în mod egal la cei trei 
beneficiari (livrare simultană). 

-Față de cele două stategii, nivelul de canstituire a stocului pe unitate 
dai intă astfel (fig. nr. 3.13 şi 3.14). 
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Fig. 3.13. Dinamica stocului de producţie la beneficiarul A conform 
variantei 1 de livrare de la sunina 
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Fig. 3.14. Dinamica stocului de producție la beneficiarul "B" conform 
variantei 2 de livrare de la furnizor 


Din analiza celor două strategii se observă că strategia a doua permite 
şi reducerea stocului maxim de la 300t la 100:, iar a celui mediu de la (Sp) 
150t la 50t. Modul de organizare al livrărilor de la furnizori eo ap deci 
în mod direct stocul de producţie la beneficiari. 

2._Norma_ minimă de livrare' reprezintă un alt factor de influență 
asupra nivelului stocului la consumatori, în special la consumatori de cantități 
mici. Norma minimă de livrare este cantitatea minimă dintr-un produs 
posibilă de comandat de către beneficiar la producător, care va asigura 
acestuia din urmă realizarea fabricaţiei în condiții de economicitate maximă. 

Pentru diminuarea efectelor de imobilizare prin stocaje la micii 
consumatori va interveni reţeaua de unităţi en-gros de aprovizionare şi 
desfacere care vor prelua cantități vagonabile şi vinzind apoi în cantități 
nevagonabile ja utilizatorii din zonele lor. 

3. Capacitatea de transport în corelaţie cu distanţa de transport. 

Aceşti doi factori sunt strîns legaţi unul de altul pentru că reliefind de 
exemplu distanța de transport nu poate fi neglijat tipul de mijloc de transport 
ce va fi folosit pentru deplasarea materiilor prime, intrucit cheltuielile 
implicate de acest proces trebuie să fie cît mai mici. Este cunoscut că pe 
distanțe mici (pînă la 100 km) este eficient să ss folosească transportul auto, 
“iar pe distanţe mari - » transportul feroviar, jar pe distanțe foarte masi cel 

naval. 
| PE OR Pit Je şi apartenenţa stocurilor, prezintă inportanţă asupra 
nivelului de constituire a stocurilor de materiale gi deci asupra imobilizării 
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totale prin stocaje. 

Influenţa amplasării asupra imobilizărilor se analizează în raport cu 
amplasarea producătorilor şi consumatorilor de materiale pe de o parte, iar 
pe de altă parte, în raport cu factorii specifici ai producţiei şi consumului. în 
acest context, este necesară existenţa unor asemenea stocuri care să poată 
satisface promt nevoile beneficiarilor, chiar cele neprevăzute fără să atragă 
cheltuieli suplimentare care vor mări preţul de achiziționare. în acest sens pot 
fi avute în vedere mai multe alternative: 

1) - constituirea unor stocuri la unitatea consumatoare pentru toate 
materialele de care are nevoie; 

2) - constituirea unor stocuri într-un depozit specializat de tip en-gros 
de mare capacitate: 

3) - constituirea de stocuri prin unităţile en-gros de aprovizionare- 
desfacere, pe zone administrative, la care să aibă acces toţi beneficiarii din 
acea zonă. 

O strategie posibilă de ales care ar putea răspunde cel mai bine 
scopului urmărit ar putea fi formulată astfel: 

a) - în cazul materialelor sau sortimentelor pentru care consumul este 
constant - continuu şi in cantităţi relativ mari, precum şi cele destinate unui 
singur consumator, stocul să fie format direct la utilizatorii respectivi. În acest 
caz, loturile fiind vagonabile, se asigură un transport eficient, consumul se 
desfășoară fără staţionări peste intervalulu mediu între aprovizionări (cererea 
fiind constantă în cazul fabricaţiei de serie mare); totodată se poate respecta 
mărimea lotului optim de fabricaţie la producători. În aceste condiţii deci, se 
realizează desfăşurarea activităţii la producători şi la beneficiari cu 
imobilizări totale minime în stocaje (la producători în stocuri de produse finite 
iar la utilizatori în stocuri de materii şi materiale); 

b) - în cazul materialelor pentru care consumul este variabil, în 
cantități mici dar la un număr relativ mare de unităţi concentrate pe o rază 
(zonă) restrinsă (oraş, judeţ) stocul să fie format în depozitele unităţilor en- 
gros de aprovizionare-desfacere din zona respectivă; 

c) - pentru materialele la care consumul este variabil dar la un număr 
mic de unităţi și de asemenea în cantităţi mici eficienţa procesului impune 
constituirea acestor stocuri in depozite en-gros ale firmelor de aprovizionare- 
desfacere care deservesc o zonă mai mare (mai raulte judete limitrofe, de 
exemplu). În ultimele două situaţii opţiunea este avantajoasă deoarece se 
asigură îndeplinirea condiţiilor de eficientizare a proceselor de stocaj la 
beneficiari şi optimizarea fabricaţiei la furnizor pentru că: 

1. - producătorii vor fabrica şi livra loturi vagonabile către depozitele 
en-gros organizate în cele două sisteme (deci se asigură optimizarea fabricației 
şi transportului); 
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2. - depozitele vor avea posibilitatea formării de loturi asortate în 
cantități cre să permită transportul în condiții de eficiență pină la 
beneficiari, totodată ele pot stabili un ritm optim al livrărilor către 
consumatori; ; 

3. - la unitatea consumatoare se evită staționarea în stocuri pentru 
intregul an de gestiune a materialelor cu consum întimplător (variabil- 
aleator), pentru că servirea se va produce operativ pe parcursul perioadei de 
gestiune; | 

4. - se previne formarea stocurilor cu mişcare lentă la utilizatorii de 
materiale cu consum variabil; 

5. - se evită formarea de stocuri de siguranță la beneficiari pentru 
materialele asigurate prin en-grosişti şi deci formarea de imobilizări 
suplimentare; 

6. - se creează condiţii de cunoaştere a existenței unor stocuri în zonă 
şi revinzarea operativă a acestora. 

5) - Condiţiile naturale de climă reprezintă un alt factor care 
influențează procesele de stocaj. în aceste condiţii, cînd exploatarea şi 
aprovizionarea nu se pot desfăşura normal, devine necesar ca înaintea 
perioadei de întrerupere a transportului sau a exploatării să se constituie 
stocuri mai mari ia utilizatori pentru a se asigura alimentarea fără 
„întreruperi a consumului productiv pînă la depăşirea perioadei critice şi 
reluarea normală a producţiei şi livrărilor. 

© 6.- Capacitatea de depozitare condiţionează limita maximă a stocului; 
în practică nu este totdeauna avut în vedere ceea ce determină ca pe 
parcursul derulării procesului să se ajungă la depozitări de materiale pe spații 
improprii, neamenejate, pe căile de circulaţie. Asemenea situaţii vor duce la 
degradarea materialului şi la sustrageri din cauza imposibilității asigurării 
„unei paze eficiente. Acest factor acţionează cu deosebire în cazul 
suprastocărilor exagerate la care recurg unele unităţi sau în cazul livrărilor 
anticipate pentru materiile prime din import în cantităţi mai mari. 


3.5. Stabilirea nivelelor categoriilor de stocuri 
de materii şi materiale 


Avind în vedere structura stocului de producție, determinarea lui şi 
a elementelor componente se realizează cu ajutorul următoarelor relaţii: 
1) - Stocul total de producţie (5,), este compus din elementele: 
n S, = S, + S, + Sut S; tS, 
Nivelul fiecăruia din aceste tipuri de stocuri se calculează distinct, ținind 
seama de funcţiile ce le au de îndeplinit. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


iri STIUNEA STOCURILOR 


2) - Stocul curent (S) se determină conform relaţiilor: 
Se= C; * Tro sau So=C,*T, în care: 


e, - consumul mediu zilnic-de materiale, determinat conform 
relaţiei: 


Ta» - intervalul mediu între două livrări succesive; 

T. - intervalul stabilit pe baza termenelor de livrare din contractele 
economice; 

Hp- necesarul programat de materiale în perioada de gestiune; 

Q- volumul de produse "i" (în expresie fizică) pentru care se consumă 
materia primă respectivă; 

N, - norme de consum de materie primă pentru produsul "i". 

Intervalul mediu între două livrări consecutive se stabileşte în raport 
cu termenele calendaristice şi cu cantităţile intrate, înregistrate în anul 
precedent (atunci cind nu sunt încă încheiate cotractele economice pentru anul 
de gestiune) reprezentind numărul de zile mediu, între două aprovizionări 
consecutive. 

Atunci cind la data stabilirii nivelului stocului curent sunt încheiate 
contractele cu furnizorii şi sunt curent elaborate graficele de livrări cu 
termenele precise, pe grupe şi sortimente, intervalul se va stabili pe baza 
acestor date. 

La stabilirea termenelor de livrare din contracte se au în vedere 
factorii concreţi de influenţă adică, capacitatea mijloacelor de transport, 
reducerea timpilor de transport, eşalonarea producției (programele de 
fabricaţie), capacitatea de expediţie a furnizorilor şi cea de primire a 
beneficiarilor, etc. 

De exemplu, dacă se are în vedere capacitatea de transport (C,), 
intervalul dintre două aprovizionări consecutive pe baza cărora se stabilesc 
termenele de livrare din contracte se poate determina conform relaţiei: 


C A 
Ton (zile) 
z 


iar în cazul în care se are în vedere norma minimă de livrare (N), intervalul 
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Nml 


de livrare se stabileşte conform relației: T = 
gz 


De asemenea, dacă se are în vedere ciclitatea (periodicitatea fabricației) atunci 


intervalul de livrare se stabileşte in raport cu acesta; de exemplu, fabricaţia ' 


unui sortimen: se realizează în primele 15 zile ale primei luni a trimestrului, 
ceea ce înseamnă că beneficiarii nu pot să-şi stabilească alt interval de livrare 
decit cel corespunzător reluării fabricaţiei sortimentului respectiv, adică 90 
zile. 

Cind se iau ca bază de calcul realizările livrărilor din perioada 
precedentă (Tio) şi cantităţile efective intrate în depozite (Q,) se vor folosi 
relațiile: 


ei e (zile) cind loturile de livrare sunt egale,sau 
n 


4 


T = Titio 
a E 0io 


cînd loturile nu sunt egale între ele; 
in care: , 
n -numărul de intervale luate în calcul; 
Qis - caniităţile efective intrate în depozite în fiecare lot livrat. 
În tabelul nr.3.1 se exemplifică modul de calcul al stocului curent pe 
baza dateior anului precedent cunoscînd elementele: 
- necesarul pentru asigurarea materială a programului de producție este de 
10.009 kg profile grele şi 20.000 kg profile ușoare; 
- datele privind intrările efective prin loturile livrate sunt cele din coloana 2 
a tabelului 1: 
„- consumul mediu zilnic pentru profile grele este: 


_ 10000 


= 
= 360 


=27,778kg/zi 


- consumul mediu pentru profile ugoare este: 
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_ 20000 


55,55 i 
z 360 Li ea (fi 


Elemente pentru determinarea stocului curent 
| Tabelul nr. 3.1. 


Data intrării 
în depozit 


Întervalu 
] mediu 
Ta (zile) 


Cantitatea 
livrată în lot 


grele 18 febr. 


X 
3) 
E 
i 
î 


so 
10150 341750 S4 zile 


25 125000 6765002 
mart. 1 saig 
7 le 


Ii 
© 
fa 
E 
N 
T 


€| g| Zg 
ASE 
4 
~ 
T p e 
și 


30 iun 47 3000 161000 
11 aug 42 4500 189000 
TOTAL x 21000 678500 32 
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x - S-au luat în calcul intervalele efective inregistrate de la ultima 
livrare pină la 10 ian. și respectiv 18 ian. 
Ca urmare, stocul curent va fi: 

SA = 27,778 * 34 =945 kg şi, 

S.B = 55,556 * 31 = 1778 kg. 

Acest mod de calcul se aplică atunci cînd sunt stabilite relații directe 
de livrare-aprovizionare şi cantităţile sunt vagonabile. Dacă cantităţile sunt 
nevagonabile, livrarea efectuindu-se prin unităţile en-gros de aprovizionare- 
desfacere, intervalul mediu între livrări va fi dat de condiţiile şi intervalele 
în general practicate de aceste unităţi, ele fiind diferenţiate, dar în general 
pină la 30 zile. 

3) - Stocul de siguranță, al doilea element component al stocului de 
producţie, joacă rolul de "tampon" în satisfacerea cererii pentru consumul 
productiv, în condiţiile dereglării ritmului aprovizionărilor. 

Pentru dimensionarea acestei categorii de stoc, conform practicii 
actuale, este folosită metoda devierii medii sau abaterii medii, utilizînd 
elementele statistice. Potrivit acestui procedeu, stocul de siguranță, în 
expresie fizică se determină după relația: 


s,= E +5 
în care : 
D, - devierea (abaterea) medie. 


Devierea medie se calculează la rindul său pe baza datelor statistice 
înregistrate în perioada precedentă față de intervalul mediu, adică: 


= ED, 
D~” a 


dacă loturile au fost egale, sau: 


=r 2D:*2s0 
f 2o 58 


dacă loturile au fost diferite. - 
Se iau în calcul numai abaterile în plus faţă de intervalul mediu (Ta) 
rezultate din diferenţa dintre intervalele efective (T,) şi intervalul mediu: 


Preluind datele tabelului nr.3.1., se determină elementele stocului de 
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siguranţă. 

În condiţiile date stocul de siguranţă pentru cele două materii prime va fi: 
Ssa = 27778 * 8 = 222 kg 
Sss = 55556 * 12 = 667 kg. 

Exprimat în zile, stocul de siguranță este egal cu devierea medie: 

S, = D, , adică de 8 zile pentru prima materie primă şi respectiv 12 zile pentru 
cea de-a doua materie primă. 

Pentru materialele asigurate prin unităţile en-gros de aprovizionare- 
desfacere în momentul actual în cadrul unităţilor nu sunt calculate stocuri de 
siguranță, ceea ce nu înseamnă că unele unităţi nu-şi rezervă asemenea 
cantități, acestea fiind în funcţie de posibilitatea apariţiei unor factori 
perturbatori chiar la verigile en-gros. 


4) - Stocul de conditionare sau de pregătire (S) se determină în 
funcţie de duratele operaţiilor de condiţionare, care sunt dependente de 
condițiile în care se desfășoară procesul (natural sau artificial). Nivelele 
stocului de condiţionare se modifică atunci au loc periecţionări, modernizări, 
soluţii tehnice noi, ete. ale procesului de pregătire sau de condiționare sau ale 
procesului de fabricaţie sau efectuarea de înlocuiri de materiale. 

Limita de constituire fizică a stocului de condiţionare se stabileşte 
după relaţia: 


Sea” Ca Ted 


În care: 
Tea - durata de zile pentru condiționare sau pregătire. 

Exprimat în zile, stocul de condiţionare este egal cu durata operaţiilor 
de pregătire, adică: S, = T4. 


9) - Stocul pentru transportul intern (S,) este în funcţie de timpul şi 
de distanţa de aprovizionare dintre depozitul central şi punctele intermediare 
de depozitare şi consum, de mijloacele de transport şi încărcare-descărcare 
folosite, sau de natura materiilor prime. Sub aspect fizic,stocul pentru 
transportul intern este determinat conform relației: 


Su = Corte 
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Elementele de determinare a stocului de siguranță 


Tabel nr. 3.1. 


Denumirea Intervalul Intervalul Abaterea D 
materiei între mediu Tn de la 


livrări (T) 


A 
ie) 
g 
e= 
[Si] 
-J 
g 
på 
pd 
N 
i 


RS 
© 


l aag | 


Ş 
à 


£ 
9 
; 


Te E Ta ce Came 


ET timpul pentru transportul intern al materialelor de ła depozitul 
central la punctele intermediare de depozitare şi consum (inclusiv timpul de 
-e -descărcare al acestora). În zile, stocul de transport intern este egal 
cu Ty. 


6) - Stocul de iarnă (S) destinat pentru asigurarea alimentării 
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procesului de fabricație în condiţiile în care exploatarea sau transportul 
materiilor prime sunt întrerupte datorită condiţiilor climaterice nefavorabile 
exploatării sau transportului. În unităţile fizice, stocul de iarnă se determină: 


S;=C;*T; 


În care: 

T; - timpul scurs de la data întreruperii livrărilor de către furnizor, ca 
urmare a condiţiilor nefavorabile pină la reluarea acestor livrări cînd 
condiţiile o permit. 

„Stocul de iarnă se constituie preventiv,astfel încît la începutul etapei 
critice să atingă nivelul maxim, iar consumul treptat din aceasta să asigure 
continuitatea alimentării pe întraga perioadă a stagnării livrărilor de la 
furnizori. în zile, stocul de iarnă, este egal cu durata intreruperii adică: 


Si=Tei 


CE Scanned with OKEN Scanner 


Capitolul 4 


TEHNICI DE OPTIMIZARE 
„ ÎN PROCESELE DE STOCAJ 


“o Analizînd şi înțelegind acest capitol, veți putea cunoaşte următoarele: 
= æ -care sunt factorii care determină necesitatea pentru o anumită 
perioadă a imobilizării capitalului firmei; 
a cum vom putea optimiza nivelul acestor imobilizări; 
m care sunt primele elemente ale materialului de optimizare a 
nivelului stocului? 
æ ce tipuri de reguli de comandă (de reaprovizionare) poate fi 
grai re şi în ce condiții? 
"2 cum poate fi utilizată metoda ABC în gestiunea stocurilor. 
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presupune o rezervare de cantități de materii 
roduse finite cu rol regulator între două debite 
re de bunuri şi consum productiv sau individual- 
dă mai lungă dar nesincronizate pe subperioade de 


de natură diferită - produca 
egale în medie pe o perioa 
gestiune. 


latrare 


lesire ` 
producere de consum productiv 
bunuri sau individual 


Sincronizarea celor două debite implică un proces de imobilizare de 
fonduri, mai mult sau mai puţin costisitoare pentru unitățile economice date. 

Cheltuielile inerente n cervării cantităților în stocuri, se dovedesc însă 
justificate, deoarece contribuie la asigurarea continuității proceselor de 
fabricaţie sau desfacere, evitind riscurile apariţiei golurilor in asigurarea 
materială a secţiilor sau în livrarea produselor către clienţi, cu efecte uneori 
mult mai mari asupra rentabilităţii generale. 

Pentru unele produse se apreciază că nivelul costului anual al 
menținerii în stoc reprezintă cca 18-20 % din valoarea lor. l i 

Gestiunea stocurilor sau menţinerea stocurilor, nu trebuie considerată 
ca o problemă vizând numai costul în sine, ci intreg ciclul economic, începând 
de la stabilirea necesarului de materiele prime şi produse, continuind cu 
contractarea, aprovizionarea şi producţia şi terminând cu vânzarea. După anii 
1950 asisităm la o dezvoltare rapidă a teoriei generale a stocurilor şi a 
nanan y aani o politică de gestiune rațională a stocurilor constă în a 
menţine o aprovizionare sufucientă pentru a satisface o cerere (consum) 
constantă sau variabilă, în modul cel mai rentabil. Prin a "men ine” se 
Î iziţiona, a fabrica şi a conserva. 
Lt = rin sonini trebuie să răspundă la trei întrebări: 
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T 


? ? 
să = l 


CU CET 


= ai 


Apariția conceptului modern de "gestiunea stocurilor” se situează în 
perioada 1915-1922 când a fost stabilită şi formula lotului optim pe baza 
minimizării costului de aprovizionare şi a celui de menţinere în stoc. Primul 
model a fost dat de Willson, prin articolul publicat în 1929 în revista 
americană "Harvard Bussiness Review". 


4.1 Elementele principale ale unui proces de stocaj 


Principalele elemente ale unui proces de stocaj sunt considerate a fi 
următoarele: | | 

A) Costurile 

B) Cererea (consumul) 

C) Durata de aprovizionare 

D) Parametrii de timp 


A. Costurile 


Într-un proces de stocaj apar următoarele costuri: 

a) costul de aprovizionare C(Q) care se compune în principal din prețul 
produselor achiziţionate şi cheltuielile de transport până la depozitul 
întreprinderii. 

În cazul în care este folosit un semifabricat din producţie proprie, acest 
cost este echivalent cu costul de producţie. 


.. OUA Up dle lee 
Ld 


-Fig 4.1. Variația costului de aprovizionare în funcție 
de cantitatea aprovizionată 
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Costul de aprovizionare C este în funcţie de cantitatea de bunuri 
aprovizionate Q (în care Q este o variabilă independentă). În multe cazuri 
costul de aprovizionare C(Q) variază liniar cu cantitatea de bunuri care 
formează o partidă de materiale (lot) ce intră în întreprindere, adică: 

C(Q) =a * Q , a=preţul unitar al materialului; 

În alte cazuri, C(Q) poate fi o funcţie concavă, ceea ce inseamnă că, la 
o creştere a cantității Q, costul de aprovizionare unitar scade. De exemplu, ca 
urmare a măririi partizii comandate pot fi folosite mijloace de transport mai 
ieftine cantităţile devenind vagonabile iar cheltuielile de transport pe unitatea 
de material se reduc şi în consecinţă şi preţul de aprovizionare. De asemenea 
creşterea cantităţii peste o anumită limită permite obţinerea unui rabat la 
preţ -in special pentru materiale din import- sau diminuarea cheltuielilor de 
fabricaţie unitare la producători, ete.. 

Pot apare și cazuri cînd funcţia este convexă, mărirea cantităţii de 
materiale aprovizionate într-o singură partidă să conducă la cheltuieli 
suplimentare: nerespectarea lotului optim de fabricaţie la producător, ore 
suplimentare plus sporurile revenite, necesitatea unor utilaje noi la 
producători, ete.. 

În afară de costul de aprovizionare intervine şi costul de lansare - 
realizare a unor partizi (lot) (C,). Acest cost este o constantă independentă de 
Q. El este format din suma cheltuielilor necesare efectuării unei comenzi şi 
anume: 

- cheltuieli cu salariile a personalului ocupat cu încheierea contractului cu 
furnizorii, cu completarea formularelor de comandă, deplasarea achizitorilor, 
cheltuieli de poştă, telefon, telex, imprimate ete.; 

- cheltuieli de recepție cantitativă, calitativă analize, eşantioane, înregistrări 
și centralizări în evidenţă, etc. 

În unele metode de optimizare, în componența costului de lansare sunt 
incluse și cheltuielile de transport considerate constante pe total dar variabile 
pe unitatea de material odată cu creșterea partizii Q. 

b) costul de stocaj (C,). Este compus din suma cheltuielilor efectuate 
in timpul stocării, variind de obicei, liniar cu cantitatea de bunuri stocate şi 
cu durata între două aprovizionări. 

Cheltuielile componente costului de stocaj pot fi grupate astfel: 

1. Cheltuieli datorate prezenţei fizice a materialelor în depozit care 
sunt de două categorii: 

- variabile, incluzind salariile forţei de muncă folosită pentru 
intreţinerea, manipularea şi repararea materialelor, alte cheltuieli pentru 
întreţinere, n dc | în timpul stocării, pierderile prin perisabilități, 

ări gi alte cheltuieli; . ip. cos PU UE COT 
i EAIA ai invariabile, ca de exemplu: amortismentul depozitului, 
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cheltuieli pentru iluminat, incălzit, salariile personalului administrativ din 
depozit, ete. în măsurta în care creşterea cantităţii Q nu necesită spaţii noi de 
depozitare. 

2. mobilizarea valorii stocului: dobinzi pentru credite bancare care 
sunt proporționale cu valoarea stocată si cu durata stocării. 

Costul de stocaj se exprimă de obicei în lei/t/zi, leyan sau lei/leu. 

c) Costul rupturii de stoc (costul penuriei, costul lipsei de stoc, costul 
intreruperii fabricaţiei în lipsa maierialului) (C,). 

Acest cost apare in momentul în care cererea pentru un material este 
superioară nivelului stocului format pentru un lot Q, adică r>S;(r fiind 
cererea), 

Cheltuielile componente acestui cost sunt: amenzi și penalizări pentru 
nerespectarea contractelar de livrare a produselor finite, cheltuieli de regie în 
perioada intreruperii fabricaţiei, cheltuieli suplimentare pentru asigurarea 
cererii în condiţii neobişnuite (aproviuzionări de urgenţă) ete. ` 

Aceste cheltuieli sunt proporționale cu mărimea cererii nesatisfăcute 
şi cu durata lipsei materialului 


EB. Cererea de materiale sau produse 


Cererea sau consumul poate fi: 
1) cunoscută pe toată durata procesului de stocare caz în care modelul 
matematic folosit este determinist; ` 
2) mărimea sau frecvenţa cererii necunoscută dar previzibilă, considerată ca 
o variabilă aleatoare cu o distribuţie dată. Modelele matematice folosite sunt 
modele probabilistice. 

Caracteristicile cererii (consumului ) se stabilesc pe bază de observaţii, 
prin studierea evoluţiei in perioadele trecute. 


C. Durata de aprovizionare 


`n procesele de stocaj durata de livrare a produselor, adică intervalul 
de timp intre lansarea comenzii şi sosirea produselor prezintă o deosebită 
importanță. 
D. Parametrii de timp 
Parametrii de timp care intervin în procesele de stocaj sunt: intervalul 


de gestiune (6); datele de aprovizionare (t); durata în zile a intervalelor de 
aprovizionare (T); 
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4.2. Costurile de gestiune 
şi nivelul loturilor aprovizionate 


Orice proces de stocaj presupune un anumit nivel de cheltuieli a căror 
mărime este în funcție de cantitatea aprovizionată, evoluţia consumului şi 
tarifele de transport, de depozitare și imobilizare. 

Optimizarea loturilor va însemna determinarea unui anumit nivel al 
loturilor aprovizionate care să permită asigurarea continuității alimentării 
fabricaţiei în condiţii de costuri minime. 

` Pentru înţelegera mecanismului de optimizare în gestiune stocurilor 
folosim următoarea demonstraţie. 

Se presupune că pentru un material consumul mediu săptăminal este 
de 200 unităţi. Biroul de aprovizionare urmărește asigurarea cu un nou lot 
atunei cind stecul din depozit scade la un anumit nivel, numit punct de 
aprovizionare (de comandă). 

Durata între punctul de comandă şi sosirea efectivă a comenzii la 
furnizor este de 1 săptămină (timpul de stabilire a mărimii lotului, aprobarea, 
anunţarea furnizorului), iar durata de încărcare, transport gi descărcare este 
de 2 săptămini, st 

Depozitul beneficiarului trebuie să dispună de un stoc de mărime 
egală cu cel puţin durata pregătirii şi transportului lotului (presupunind o 
comandă instantanee). 

Nivelul stocului in tranzit va fi dat de produsul între timpul de 
transport şi nivelul comsumului la beneficiar adică 2"200 = 400 unităţi. Deci, 
în orice moment intre producător şi beneficiar se află în mişcare 400 unităţi. 


tmp de pregatre lot si transport 2 saptamini 


iii talia 

cător | 

GREDAH i cei 
Leto E A B EEN pitie 


pi ERTE 


petit 4i 
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Pentru beneficiar va fi deci necesară menţinerea unui stoc de acocaşi 
mărime care să asigure alimentarea pentru acest decalaj minim (fig. 4.3). 


Stocul necesar in depozitul 


beneficiarului (buc.) 
\ 
| 
| 
| 
| 


9 ıı 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
săptămir. 


Fig. 4.3. Curba ideală a stocului în depozitul beneficiarului pentru 
acoperirea consumului pe durata pregătirii şi a transportului lotului 


În figura 4.3. este reprezentată curba ideală a stocului în depozitul 
beneficiarului pentru a acoperii durata pregătirii şi a transportului lotului. 

Stocul mediu în depozit = 400 / 2 = 200 buc. În acest caz 
aprovizionarea este efectuată pentru 4 săptămini. 

- Presupunem că mărimea loturilor stabilite cu furnizorul pentru livrare 
nu este de 400 buc. ci de 800 buc.. (Ştim faptul că o parte a costurilor nu 
depind de cantitatea comandată; cheltuielile de transport, pînă la un anumit 

nivel şi costul -notat cu C). - 
Curba evoluţiei stocului din fig 4.4 presupune că nivelul consumului, 
durata transportului şi cea a pregătirii lotului (disponibilitate la furnizor) 
sunt toate constante. În practică aceşti factori nu sunt întotdeauna constanți, 
aşa că este normal să existe în depozit o rezervă destinată a acoperi variațiile 
imprevizibile ale consumului, transportului şi disponibilităţii la furnizori. 
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“Stoc necesar in depozit (buc.) 


Punct de comanda 


Di 7 a 4 5 6 7 3 9 10.1 1 


|— 3 săpt. citi ȘI Săptămini 
avins al comenzii 


Fig. 4.4. Curba stocurilor aflate în depozit cînd sunt livrate 800 buc. 
Stoc mediu 800/2=400 buc. 


umul mediu se ridică la 300 buc., în timpul de aprovizionare 


Dacă cons 
necesar crearea unui stoc de rezervă 


pentru a evita ruptura de stoc va fi 
(sigurantă) de 309 buc. (fig 4.5). 


Consum mediu de 200 buc./ 
800 sită 
Consum mediu de 300 buc./sapt. 


QR pg" 


Fig. 4.5. Comparaţie între nivelele stocurilor în depozit pentru un consum 
mediu şi maxim. Necesitatea creării rezervei (stoc de siguranţă). 


PI A e T ui E 
Dinei teen ariei ie eee 
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4.2.1 Gestiunea cu perioadă fixă şi cerere constantă 
(Modelul Wilson gi Within) | 


În analiza proceselor de siocaj trebuie ținut seama nu numai da curba 
stocurilor ci și de costurile aferente gestiunii acestora. După cum s-a văzut, 
costul notat cu C, este o constantă, independentă de Q, iar costul C, dependent 
de aceeași cantitate Q. 

Dacă considerăm un necesar anual de consum de N=600 buc. sau o 
medie de 50; buc /lună şi dacă aprovizionarea se execută în loturi de 100 buc., 
nivelul stocului va oscila ca în fig. 4.6.a. 

Stoc 


] Stoc masm 


Q=100 buc. Stoc mediu 


| Stoc minim 


i 2 3 4 5 6 7 8 
Q=100 buc., mărimea lotului N=600 buc/an necesar total. 
Sioc mediu=Q/2=50 buc. 
Fig. 4.6.a. Gestiune cu perioadă fixă şi cantități constante 


~ — 
a 


Dacă aprovizionarea se execută mai des cu cantităţi mai mici, (fig. 
4.6.b), se observă că nivelul stocului scade proporţional cu numărul de unități 
comandate de fiecare dată. 


Q=60 buc., N=600 buc /an. Stoe mediu=Q/2=30 buc. 
Efectul mărimii lotului asupra nivelelor stocului 


Pg. 4.6.b Gestiune cu cantităţi egale şi intarvale inegale 


= 
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Costul anual de realizare al loturilor (C,) va creşte pe măsură ce 
numărul de livrări creşte iar cantităţile componente acestora descrește. În 
primul caz mărimea stocului mediu fiind aproape dublă, costul de stocaj va 
creşte şi el proporțional. Presupunînd că menţinerea în stoc a unei bucăţi ar 
costa cs=0.15 unităţi monetare pe an, costul variabil total anual asociat 
stocului va fi: Q/2 * cs= Q/2 * 0.15 = 0.075 ° Q. 
Diînd diferite valori pentru Q, se poate trasa grafic, rezultatul fiind ca 
în fig.4.7.a. - 


— 


120 Cost de moca = Se *cs-0.0075*Q. 7 


. 2) 


100 200 300 400 500 600 700 800 300 1000 *Q 
Fig. 4.7.a. Evoluția costului de stoc 


În mod similar pot fi reprezentate şi costurile asociate realizării lotului 
(comenzii). Numărul de comenzi anuale fiind date de N/Q = 600/Q, iar costul 
lansării, pregătirii şi realizării unei livrări este de c,=20 unităţi monetare, 
costul variabil total anual datorat livrărilor va fi: | 


N ec -600 * 20 _ 12000 
e Dra e 
9 Q Q 


Deci, pe măsură ce Q creşte, costul variabil anual datorită livrărilor 
descrește, ceea ce este normal: în timp ce Q creşte, numărul de livrări 
descrește, rezultînd o scădere a acestui cost pe unitate (fig. 4.7.b). 


Cost ucutar monetar 


Cost de pregatre realizare a lotunlor = 
adi, =C =12000/Q 
b) 


100 200 300 400 300 600 705 800 900 1000 "Q 


Fig. 4.7.b. Evoluția costului de pregătire-realizare 


Curba costului total 


tat Prin însumarea primelor două curbe este 
reprezentată în fig. 4.7.c. p 


N 


Cd ratie 
piine ay 
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Fig. 4.1.0. Evoluția costului total de gestiune 


Ecuația pentru curba costului total este dată d suma a ecuațiilor celor 
două funcții de cost: 


z-£ te, N "> 


unde: G =Cost variabil total; 
Q/Z=Stoc mediu; 
c, =Cost stocaj pe unitate/an; 
N/Q= Număr de loturi (comenzi livrate); 
c, =Costul unei comenzi. 


Menţinind valorile date mai sus, c,=20 unităţi monetars/loi şi c,=0.15 
unit. monet.pe buc/an, pentru un necesar N=600 buc /an nivelul costului total 
în funcţie de livrări este cel din tabelul 4.1. 

Varianta de aprovizionare care conduce la un cost tota! minim este cea 
pentru 300bu/lot, adică de 2 ori pe an, ceea ce corespunde (cu oarecare 

aproximaţie) şi curbei din fig. 4.7.c. 
Soluţia generală care va permite stabilirea directă a minimului pentru 
„orice valori ale lui N, ç şi c, este dată de ecuaţia costului variabil total, putind 
fi obţinută formula pentru minimul curbei costurilor: 
- Costul stocării în intervalul de aprovizionare T este: 


C, = SL ue,T , lei/unit. produs și de timp (zi, sămmpămînă, an); 


- Costul total pentru un lot va fi Ce Qoeser A 
„ Considexînd că în unitatea de timp T se ocmsumă "r" unităţi da 
produs po întreaga perioadă çe va consuma: Q = i ° T 
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- Numărul de livrări anuale (n) va fi: n = N/Q = WI, unde 
O=perioada totală de gestiune (300 zile, 52 săpt., 12 luni). 


Evoluţia costului de gestiune în funcţie de mărimea lotului 


Tabel 4.1 


loturilor 
20un/lot 


Costurile toiale în perioada 6 care trebuie minimizate sunt: 
Aid N 1 
SI Sep e a apt a aa 


Minimul funcției G(Q) se obtine ca soluție a ecuației G’(Q)}=0, deci: 


le A E E a 
Q? 2 


Din ecuaţie se extrage Q de forma: 


Q*=| 20 Ne ei implicit n* = À = N +8 + cs 
9 + cs Q* 2 = cl 


şi T- 2+ + 0 * cl, 
n* N * ces ’ 


unde: n'=numărul optim de reaprovizionări în perioada 6; 
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Meema aiai, 


T`=intervalul optim între două aprovizionări succesive, 
Valoarea lui G(Q’^) este: 


G(Q")=y/2 Nec c3. 


Pentru concretizare considerăm următorul exemplu: 
- necesarul semestrial (N) pentru materia primă "g" este de 400 t; 
- perioada de gestiune (0) este de 180 zile; 
- costul de stocaj (cs) 3.50 lej/zi/tonă; 
- costul lansării-realizării unei aprovizionări (cl) 50000 leot. 
Aplicind relațiile de mai sus, obţinem: 


Q"= 2+400+50000 757 tone/lot iarintervalul T"= 2+180+50000 _1 14 zile, 
180+3.5 400+3.5 


costul total fiind G(Q*)=/2+400+ 180 +50000 + 3.5 = 160000 lei/sem. 


Acest model este ideal, realizarea lui în practică presupunind 
asigurarea unei aprovizionări ireproșabile. Realitatea cea mai apropiată de 
modelul prezentat o regăsim în unităţile cu producţie de masă sau serie mare 
şi constantă pe unitatea de timp, ceea ce ar determina şi un consum mediu 
zilnic relativ constant de materie primă. 

În cazurile în care se admite posibilitatea lipsei de stoc în cadrul 
modelului de gestiune cu perioadă fixă şi cerere constantă va trebui luat în 
considerare un al treilea cost şi anume costul lipsei sau costul penuriei (cp). 


Q*= 2=Necl , c3+cp 


6 + cs cp 
tipic n° = <A n ERRE Ba 
Q 2rd ca: 
si T=- 2+0 cl, Se, 


Astfel costul minim de gestiune (G(Q'))va fi da forma: 


E "gone | Zr N e d 9 ae 
cs + cp 
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4.2.2 Determinarea. periodicității economice 
a aprovizionărilor 


Procedeul stabilirii lotului optim prin minimizarea celor două costuri 
în condiţiile unui consum considerat constant (modelul Wilson şi Within) 
prezintă inconvenientul volumului mare de muncă dat de necesitatea 
determinării cheltuielilor de gestiune pentru fiecare articol component unei 
grupe de produse. | 

` Eliminarea acestui inconvenient se poate realiza în practică prin 
calculul periodicităţii economice a aprovizionărilor», 

Procedeul are la bază întocmirea unui grafic logaritmic care are ca 
punct de plecare aceeaşi formulă pentru determinarea cantităţii optime dată 
de suma costurilor minime de gestiune. Pentru demonstrație folosim notațiile: 

x = numărul anual de loturi; 

S = necesarul de consum pe perioada de gestiune 

C = valoarea necesarului de consum pentru un articol->C = $ ° p; 

p = prețul unitar al materialului; 

a = costul de lansare-realizare a unei aprovizionări; - 

y= costul de lansare realizare total-> y, = a * x; 

T,= tariful unitar de stocaj, lei/leu/an (imobilizări); 

Valoarea maximă a stocului este valoarea corespunzătoare intrării 
lotului, adică C/Ă, iar valoarea medie este C/(2*x). Costul total de stocaj este 
y2=(C/2) * T/x. 

Necesarul total anual fiind exprimat valoric, iar T, este tariful valoric 
pentru o unitate valorică pe an, atunci C*T/2 poate fi o valoare constantă 
notată b. În acest caz, costul total de stocaj va fi y,=b/x. 

Costul total de gestiune va fi: y=y,ty,=a"xth/z. 

Grafic această ecuaţie este redată printr-o curbă al cărui punct minim 
va fi cînd derivata sa în raport cu x se anulează: 


| 
. 
| 


2y b b 


—= g - —= =» y= — 


àx x? a` 


Fixarea unui punct urmărind traseul unei curbe este mai dificilă, fapt 
pentru care este mai preferabil să se înlocuiască cu traseul unei drepte. Acesta 
se obţine plecind de la relaţia: | 


iRombaux, A. - Gestion et stocks, Editura Dunot, Paris, 1968. ` 
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me Î.C au C- 21a 
2 +a T 


în coordonate logaritmice: log(C)= log(2*€)+2 mlogo), 


+ XI m 


în care termenul log(2*a/T,) rămîne constant într-o situație dată caracterizată 
de valorile admise pentru T, şi a. . 

Pentru înţelegerea construcţiei graficului logaritmic se consideră 
exemplul: 

Materialul "g" este caracterizat de valorile: 
a=100 lei/iot, C=50000 lei, T,=0.10 lei/leu/an. 

În acest caz avem log(2*a/T.)=log(2000)=3.30103. 

Acestă valoare se reprezintă pe abscisă prin segmentul A-B. Din 
punctul B se trasează în continuare scara logaritmică pentru termenul 
"2"log(x)" care în funcţie de valorile maxime admise pentru x(x=1,2,...12,...n 
etc.) va lua valorile logaritmice corespunzătoare (vezi tabela logaritmică). 

Se trasează scara logaritmică pe o a doua abscisă pentru diverse 
variante de necesar valoric C. Pentru articolul dat, se caută pe acestă scară 
log(50000)=4.69897 . Ridicînd din dreptul acestei valori o perpendiculară ea 
va întilni cealaltă abscisă în punctul "M" care are valoarea 1.39794 . Se 
observă că este satisfăcută egalitatea de mai sus: 
4.69897=3.30103 + 1.39794 . 

Pe ordonată se trasează valorile logaritmice pentru x. 

Din punctul reprezentînd logaritmul pentru "x maxim" se trasează o 
paralelă la o abscisă iar din punctul reprezentînd valoarea logaritmică pentru 
"C maxim" ,o perpendiculară la abscisă, cele două drepte întilnindu-se în "L". 

Prin unirea punctelor B şi L se obţine dreata B-L. 

Prin ridicarea unei perpendiculare din punctul "M", care reprezintă 
logariimul succesorul valoric pentru acel sortiment, se Intersectează dreapta 
B-L în punctul N. Ducînd în contiunuare o paralelă la abscisă din acest punct 
se întilneşte ordonata la valoarea logaritmică 0.69897 corespunzătoare 
numărului 5. | 

Aceasta va însemna că numărul econamic de comenzi este 5 pentru 
un necesar anual de 50000 lei. 

-Elaborarea unor asemenea grafice pe grupe mari de materiale pot 
deveni instrumente rapide în orientarea cadrelor pentru stabilirea nivelelor 
„optime a loturilor de aprovizionat pe articole. Prin simpla fixare a două rigle 


„în punctele date de valoarea necesarului anual şi ridicarea perpendicularei 


Pînă la intersecţia cu dreapta B-L gi trasarea paralelei la abscisă din acest 
punct se poate stabili numărul economic de loturi da pe ordonata loz(x). 
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-—— m o e 


logx . ï 


log10 log102 log103 log10“ log10 log(C) 
Fig. 4.9. Graficul logaritmic pentru determinarea periodicităţii economice 
a reaprovizionărilor 


4.2.3. Gestiune cu cerere aleatoare, cu pierdere 
în cazul surplusului de stoc suplimentar 
de lipsă de stoc (costul lansării neglijabil) 


Costul lansării neglijabil 


Datorită caracterului aleator al cererii, în cadrul unui interval T, 
cererea nu este cunoscută cu certitudine. Pe baza observărilor statistice 
precedente se stabileşte distribuţia de probabilitate p(r) a unei cereri egale cu 

r Rezultă deci un model probabilistic, în care costurile de la daci 
neglijabile şi nu se iau în considerare. 

Notind cu "S" mărimea stocului şi cu "r" mărimea cererii, pot exista 
două posibilități care se exclud reciproc: 
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Tabel nr. 4.2. 


log(22%)+2 logo 


4.25527 
3.90309 


2 fo 


a) r<S: caz în care la sfîrşitul perioadei T, rămîne în stoc o cantitate 
“S-r" care va fi vindută cu o pierdere unitară C.. 

b) r>S: avem deci o lipsă de stoc pentru acoperirea căreia este necesară 
o aprovizionare specială cu cantitatea "r-S", cheltuielile suplimentare unitare 
fiind considerate egale cu C}. | 
| Rezultă că funcţia cheltuielilor ce trebuie minimizată, va avea forma: 


RE “ 
GE C, e ES- ep) +C Er Sp) 


Modelul de gestiune are un cîmp de aplicare în cazul producției unicate sau 
“pe bază de comenzi, pentru materiile prime specifice unei comenzi, care nu pot 
-- fi folosite pentru alte comenzi. Dacă se aprovizionează o cantitate mai mare, 
surplusul estevalorificat cu pierdere (cazul a); dacă cantitatea aprovizionată 
este sub nivelul cererii (cazul b) este nevoie de urgentarea unei aprovizionări 
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Pentru a calcula minimul funcţiei G(S), 
G(S+1): 


83 


vom stabili pe G(S-1)-şi 


G(S+1)=G(5)+(C,+C.)*p(r<5)-c, 
G(S-1)=G(5)-C, +C) *p(rsS-1)+C, 


Considerăm un stoc S, pentru care: G(S,-1) > G(S9 < G(S,+1), adică 
S, este stocul optim pentru care G(S,) este minim. 
Pe baza relaţiilor date obținem: 


G(5+1)-G(5)>0 sau (C,+C,)*p(rsS)-C,>0 
G(5-1)-G(5)>0 sau —(C,+C.)eptrsS5-1)+C,>0 


p(rsS-1<p<p(r<5+1) 

Notind cu p=C/(C,+C,), pe baza relaţiilor de mai sus obţinem: 
P(rs5o-1)<p<p(rsS,). 

În mod practic se va calcula şi probabilitatea p(r<=S). 


Exemplu: materialul "Z" este caracterizat de valorile: C,=80 lei; C,=1200 lei. 
Distribuţia de probabilitate a cererii pe perioada precedentă este: 


Probabilitatea apariţiei nivelelor de cereri 


Tabel nr. 4.3. 
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Ultima coloană se calculează prin cumulul coloanei p(r). 
Se determină valoarea "coeficientului de lipsă sau factor de penurie": 


C, 1200 
= 0.9375. 
C, + GC. 30 + 1200 


ps 


În acest caz, 0.70 < 0.9375 < 0.95, deci optimul va corespunde pentru S=30 
buc. Costul de gestiune pentru acest nivel de stoc va fi: G(30)=(30-0)*0.10+(30- 
10)*0.25+(30-20)*0.35+(30-30)*0.25-+1200*(40-30)*0.05=1520.  Calculind 
valoarea funcţiei G(S) pentru totalitatea variantelor, obținem următoarele 
rezultate: 


Determinarea funcției G(S) 


Tabel nr. 4.4. 


- S=10: G=80*(10-0)*0.10+80*(10-10)*0.25=80+0=80 
_ 5=20: G=80*(20-0)*0.10+80*(20-10)*0. 25+80"(20-20)*0, 35= 
È 2160+200+0=360 
S=30: G=80*(30-0)*0.10+80*(30- 10)*0. 25+80*(30-20)*0. 35t 
să 4+80*(80-80)*0.25=240+4004280+0=920 | 
+ S=40: G=80*(40-0)*0.10+80*(40-10)*0.25+80*(40-20)*0. 35+80°(40- 
30)°0. 25 1E0040 9; 05=820++600+560+200+0= 1680 


r>s 
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S=0 G=1200*(10-0)*0.25+1200*(20-0)*0.35+1200*(30-0)* 0.25+1200* 
(40-0)"0.05=300+8400+9000+2400=22800 
S=10: G=1209*(20-10)*0.35+1200*(30-10)*0.25+1200*(40-10)*0.05= 

4200+6000+1800=12000 

S=20: G=1200*(30-20)*0.25+1200*(40-20)*0.05=3000+ KAMEO 
S=30: G=1200*(40-30)*0.05=600 

Deci întreprinderea trebuie să se aprovizioneze pentru o perioadă T 
cu un stoc de 30; pentru acest stoc probabilitatea satisfacerii cererii este de: 
p(r<30)=0.95. 

- Aceasta înseamnă că în 5 cazuri din 100 de aprovizionări (perioade) 
poate să apară lipsa stocului. 

Dacă am considera intervalul dintre două aprovizionări T, egal cu 10 
zile, atunci dintr-un an am avea 360;10=26 aprovizionări. Corespunzător 
ip număr de aprovizionări pe an, lipsa stocului poate să apară în: 

36*5/100=1.82=2 cazuri/an. 

Evident, dacă întreprinderea s-ar aproviziona cu un stoc de 40, se 
exclude posibilitatea lipsei de stoc, deoarece p(r<=40)=1, respectiv costurile de 
stocaj sunt mai mari decit în situaţia în care chiar admitem două insuficiențe 
de stoc pe an, corespunzător unui stoc de 30. 


4.2.4 Gestiune cu perioadă fixă şi cerere aleatoare cu . 
costul stocării şi costul lipsei de stoc 


Acest model de gestiune este, de asemenea, un model probabilistic, în 
cursul perioadei T, cererea "r" fiind aleatoare şi cunoscind numai distribuţia 
de probabilitate "p(r)" a unei cereri egale cu "r". 

Aprovizionarea întreprinderii cu loturi de mărime "S" la intervale de 
timp “T” poate determina următoarele situaţii care se exclud reciproc. 

a) cererea este egală cu stocul, adică r=S; 

b) cererea este mai mică decit stocul, adică r<S 

c) cererea este mai mare decit stocul, adică r>S 

Grafic, cele trei situaţii sunt reprezentate în fig. 4.10, 4.11, 4.12. 

În variantele a şi b (fig 4. 10 şi 4.11 de mai sus), cînd stocul osiinsa cererea 
(r<=S), vom avea numai costuri de stocaj. Stocul mediu în acest caz va fi: 


SaS - A sau 5, = 7 *(Se05-p)-s- 
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Fig. 4.11. Cererea mai mică decit stocul |. 


„:-%oolgat dă atăt va fi: E,=cs" (S-12). Asociind şi probabilitatea p(r) în acest caz 


> vam avea: = | 
o nýa 
TE A m. 
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Ei 


Fig. 4.12. Cererea mai mare decit stocul 


S/r = coeficientul gradului de asigurare a cererii "r" prin stocul "S" sau 
coeficientul timpului în care cererea este satisfăcută prin stocul S; 
r-S = volumul absolut al cererii nesatisfăcute; 

(7-S)/r= coeficientul timpului pentru care nu este suficientă 

cantitatea "S" pentru satisfacerea cererii "r". 

Stocul mediu va fi : $,=S/2. Costul de gestiune va fi format din două 

costuri: 

1) costul de stocaj E,: 


2) costul de penurie E; 


E = cp * 
po 3 r 


Costul de gestiune E, va fi: 


E E, + Epa” : 2, cp » D= Sa IS neso Seep Sh: 


r 2 r 2»r 2r 


Asociind acestor cheltuieli şi probabilitatea de apariție a cererii, funcția 
costului de gestiune va fi: | 
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Eep). 


ES)= 2 Cirad + E: pet 


Luindu-se în considerare și variantele "a" şi "b", funcţia costului total de 
„gestiune "G", pentru un nivel de stoc "S" va fi: 


G(S)=2 Des S-E)p) > cs -epl)+ E: cps = *p(7). 


Minimul funcţiei GS) va fi realizat cînd "S,"va ia: o valoare, astfel încit să 
fie satisfăcută inegalitatea: L(S,-1)<p<L(S,) cu p-epflestp), unde 
p = coeficientul lipsei sau factorul de penurie. 
Funcţia L(S,) are forma: 
este dată de cumulul probabilităților: p(r<Sg)>p(0)+p(1)+.. +p(S). 
| „ Pentru coneretizare considerăm următorul exemplu: 
- "Uzina B" producătoare de utilaje de tipul "n" trebuie să asigure prin cele trei 
filiale de service. din teritoriu cererile de piese de schimb ale utilizatorilor 
„produselor sale, 
aanpas, cererilor lunare i in baza datelor perioadelor seniii este 
următoarea: 


Variația Rk e perioada precedentă 


Tabel nr. 4.5. 


Costul de stocaj: cs=50 lei/bue,/lună 
„ Costul lipsei de stoc: cp=800 lei/buc /lună 
E „Pentru rezolvare se folo oseşte urzniiarrul tabel de lucru: 


- 
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aan aa an CE a naoh 

Factorul de penurie p=cp/(catcp)=800/4(50+800)=0.9410. 

Inegalitatea este natiafăcută în condiţiile:0.9300<0.9419<0.9850 | 
Stocul optim va fi deci 59200 buc. Costul total de gestiune prin totalul celor 
200 buc. piese va fi: 


G(200) =50[(200--0/2) +0.05 +(200-50/2) *0.10+(200-1009/2) +0.20+ 
(200--150/2) = +0.30+(200-2002)+0.20]-+4501(e-290_+0.10)- 


2+250 
200 +S00f( e (259-200)? (300-200) „e on. 
25209 *0.05)1*8000( 2250 UPA a 0.05)] ci 


Calculînd identic celelalte stocuri, obținem următoarele valori ale funcției 


Valorile funcției G(S) 
| Tabel nr. 4.7. 


> (r-5)2 
psi 2*r 


F a P 
sap3) cp* 


*p(7) 


seee] e 
l 


l 
5 
È 


Rezultă că Întreprinderea trebuie să asigure filialelor sale, lunar, un 


E 


ə de 200buc. piese de tip "n", În acest caz probabilitatea ca cererea 
utilizatorilor să fie satisfăcută este de p(r<200)=0.85 . Adică din 100 
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aprovizionări (lunare) în 15 cazuri se admite lipsa stocului; ceea ce inseamnă 
că într-un an poate să apară lipsa de stoc 12*15/100=1.80=2 ori, respectiv în 
două luni. 

In cazul aprovizionării sub sau peste 200 de bucăţi, costurile totale crese 
potrivit tabelului de mai sus. 


4.3 Măsuri posibile de luat în vederea evitării 
rupturii de stoc şi cheltuielile suplimentare 
determinate de aceste măsuri 


În procesul asigurării cu materii prime şi materiale, fie datorită unor 
dificultăţi în producţia furnizorilor sau a altor cauze care determină 
imposibilitatea îndeplinirii obligaţiilor contractuale, fie datorită variaţiei 
neprevăzute a consumului pentru acel material (necesităţi noi de consum) la 
beneficiari apare fenomenul de lipsă de stoc. l 

Pentru evitarea acestuia se face apel într-o primă urgență la stocul de 
siguranţă şi in anumite cazuri și la rezerva de plan. În practica asigurării 
materiale, intreprinderile chiar dacă apelează sau nu la cele două resurse 
amintite, pot lua o serie de măsuri speciale pentru evitarea rupturii de stoc. 

Aceste măsuri însă, vor genera ò serie de cheltuieli, mai mari decit 
cele programate. In tabelul de mai jos sunt redate aceste măsuri, condiţiile de 
aplicare şi cheltuielile suplimentare determinate. 
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Măsuri posibile de luat pentru evitarea rupturii de stoc 
Tabel nr. 4.8. 


Cheltuieli suplimentare 


Există şi alţi a) prețuri mai ridicate în 
producători în ţară; | condiţiile aprovizionării de 
se poate asimila în | urgenţă de la alţi furnizori; 
ți ie; b) cheltuieli de transport 
mari prin distanța mai mare 
fată de noul furnizor; 
c) preţuri speciale pentru 
materialele din import; 
d) cheltuieli de fabricaţie mai 
mari față de prețul de livrare 
al producătorului specializat. 


Tipul de măsură | Condiţii de aplicare 


luată 


1. Materialul este 
aprovizionat de 
urgență din altă 
sursă 


fonduri valutare 


a) creşte consumul de 
material fie prin diferența de 
preţ fie prin cheltuielile de 
prelucrare; 

b) cresc cheltuielile cu 
salariile, uzură intensă a 
utilajelor şi sculelor prin 
prelucrarea materialului 
supradimensionat sau de 
duritate mai mare. 


| 2.Este folosit un 
alt material de o 
altă dimensiune 
sau calitate 
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Ciclul de fabricaţie | a) cheltuielile în cadrul 
poate fi scurtat timpilor de staţionare şi de 
aşteptare (salariile în regie 
cheltuieli generale ale secţiei 
şi ale întreprinderii); 
b) plata orelor suplimentare 
în perioada de intensificare a 
fabricaţiei; 
c) abateri de la mărimea 
optimă a loturilor de 
fabricaţie; 
d) uzură intensivă a 
utilajelor sau căderi ale 
acestora pe perioada 


intensificării. 


4. Începutul Beneficiarii acceptă | a) cheltuielile cuprinse la 


fabricaţiei şi al livrarea cu subcap. 3.a; 
livrării întîrziere b) pierderi prin imobilizarea 
produsului finit | mijloacelor circulante printr- 
sunt aminate o producţie neterminată mai 
mare; 
c) penalizări contractuale . . 
pentru întirzierea livrării 
prod. finite; | 
d) pierdere de clienţi. 
5.Producţia se Materialul nū poate | a) cheltuieli pentru 
opreşte pentru fi asigurat nici cu | pregătirea fabricaţiei altui 
acel produs intirziere sau produs; 
lansîndu-se un aceasta este atît de | b) penalizări contractuale; 
alt produs pentru | mate încit clientul | c) pierderi de clienţi; 
care este nu mai este de d) diminuarea beneficiului 
asigurată acord să primească | prin fabricarea altor produse 
materia primă. produsul. cu rata rentabilităţii mai 
mică. 
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“44 Tipuri de reguli de reaprovizionare în funcţie . 
: de nivelul stocuriloz şi To consumului 


Aa căra tunului do osinon în panditi atente tntodoanna d 


l va ține seama de următorii parametri: 
» decalajul în sāptämini sau zilo, îtee lansarea comenzii pi 


e cetuiitatea de comandat; ` 
- cantitatea inclusă în stocul de siguranţă; 


- ritmul consumului (cererii) planificat pe acea perioadă. 
Echilibrul stocului, dacă consumul este uniform la nivelul medita sait 


„+a ua nivel maxim va fi cel redat în fig. 4.13. 
30 


o consum mazim rational osibil 
Nivel relansare E 
a comenni-. 


Nivel stoc 
de siguranta 


Decalaj de timp intre lansarea Timp 
comenzii si termenul sosini 
Fig. 4: 13. Balanța stocului în condiţiile consumului constant şi 
a unui ritm al reaprovizionărilor constant 


| Dat fiind faptul că în practică, de multe ori, nici ritmul aa P 
nici intervalele de reîntregire a stocului, nu sunt riguros constante, pentru 
înțelegerea regulilor de comandă (de reaprovizionare) se redă în figura 4.14. 
o reprezentare grafică, î în funcţie de timp, a nivelelor stocului ţinind seama de 
necesarul mediu gi de intervalul mediu pentru reîntregirea stocului ice 
de *ispeovialonare) A 
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„px mr pi 


Interval între lansarea comenzii Și 20zirea ucesteia 
Fig. 4.14. Diagrama reaprovizionărilor (lansării comenzilor) 


Mărimea stocului de siguranță este stabilită ținind seama de 


intervalul de timp necesar pentru a obține materialul în cazul unei urgențe 


ici bd. ao e at 


(ceea ce nu este altceva decit suma celor trei timpi avuţi în vedere de 
metodologia normării stocurilor în vigoare în unitățile industriale). Fiecare 
întreprindere cunoaşte de obicei durata obișnuită pînă primeşte materialul în 
condiții de urgenţă. 

Cunoecind regula de aprovizionare, se construieşte diagrama de 
comandă in baza căreia se poate determina relativ ușor stocul mediu 
corespunzător acelei reguli. | 

4.4.1 Puncte fixe de reaprovizionare 


Conform acestei reguli, momentele lansării reaprovizionărilor se 


stabilesc prin punctul de comandă, adică un nivel al stocului prestabilit, care 


permite asigurarea necesarului maxim pe întregul interval de reintregire a 
cantităţii în stoc printr-un nou lot, 
` Cantitatea. de reaprovizionat este dinainte stabilită, pe seama 


“fundamentării prealabile a cantităţii economice (lot optim) asupra căreia 


` furnizorul şi-a dat acordul, în consecinţă, cantitatea de reaprovizionat este 


' consumului. 


4. AE 


pa aa xi MEARE 
E a a a 
PEY GAARAN n, 


constantă variind însă intervalele între aprovizionări, în funcţie de ritmul 


ensure Plicarea acestei reguli care ca soldul stocului să fie actualizat ori de 


cite ori o cantitate oarecare este eliberată din stoo. Ori de cîte ari se ajunge la 


i 

y 

si ` 

i 
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; punata feos ema tă araniaii cantitate de ricipaiovizicait Acest ti de regulă 


poate fi menținut în mai multe cazuri, el fiind simplu de aplicat şi menţinut, 
deoarece pentru multe sortimente de materii prime și produse, coaie 


Piete de reaprovizionaxe nu necesită revizuiri frecvente. 
ae “Nivelul maxim al stocului 7 7 p n a 


ie căi viralta ela paie tra date cata a ii 
reaprovizionare, sistemul punctelor fixe asigură concomitent şi criteriul 


economicităţii în gestiunea stocurilor chiar dacă cererile pe subpericade se 


„caracterizează printr-o serie de fluctuații. iod buză Aontuaţiile nasaan 


mari oeție miari, pepula de pede aimieee zeii e să 


„A 


44.2 Meoecarul nat. 


J o A an i plin ai 
k iii a A dea poe il De ania. ile, 00 pe baia E 
"previziunilor, fie pe baza planului- do. produoție finită pe care. unitățile 

„+ congurnatoare trebuja să-l realizaze.: - e 

È “Necesul brut este apoi transformat în necesar nat prin scšdarea 

cantităților existente în stoc din cantitatea cuprinsă în loturile în cure dè 

“primire de la furnizori. Biroul de aproviziouare va lans reaprovizicaãribo 

conform nscesarului net, cesa co înseamnă automat şi osajustars a ice ~: 

, previziunlor anterioare cau a calculelor pa baza unui plan de producţie `: z 
- schimbat în structură. ` | 

Rsîntregirea sicoatii va À Yealjsată tn nokto, uita aoin il insati 3 

ü ari do cito ari apar neoosaro cesti suplimentara gs la intarval 5), 
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cantitățile variind în Tanotié de hioin net aiá cum s3 reprezintă î în figura 
4.16. Acest tip de regulă de reaprovizionare prezintă însă dezavantajul că 
necesită deseori munte lucrări funcţionărești de prelucrare a datelor, deoarece 
necesarul şi fundamentarea comenzilor pentru fiecare sortiment pretinde 
urmărirea detailată a consumurilor specifice şi a bunurilor materiale. 
De aceea, sistemul este general convenabil în următoarele cazuri: 
„= materialele sau piesele necesare. sunt executate de furnizori la 
comanda beneficiarului; . 
- sunt cerute sau consumate în mod intermitent; 
- sunt foarte costisitoare sau voluminoase; 
- permite realizarea unor economii substanţiale pe seama a cheltuiăliloe 
de aprovizionare. . 
„. Variabilitetea cererilor pantia sonial de materii prime gi pate n 
ale secţiilor de fabricaţie determină implicit o eşalonare corespunzătoare a 
reaprovizionărilor de la furnizori astfel încît mărimea normală a stocurilor şi 
ritmicitatea aprovizionării să fie asigurate. 

În acelaşi timp, în practică apare necesitatea ca stabilirea mărimii 
cantitative a loturilor de primit să fie efectuată cu un decalaj în timp pentru 
a permite furnizorilor eşalonarea fabricaţiei. şi pregătirea livrărilor sale. 

Pentru respectarea acestor cerinţe, în funcție de condiţiile concrete, 
devin posibile de folosit o serie de variante de reraprovizionare cunoscute în. 
practica gestiunii stocurilor ca "reruli de: reanrovizionare". au 


n " Pnma i 
pe aprownonare 

enmu sausiacere 

neces arulu ne! 


A doua reaprovinonare 


e red Interval de reaprovitionare 
Fi ig. 4. 16. Diagrama reaprovizionărilor pa baza necesarului net 


4 4. 3 Revizuirea canti de reaprovizionat lo intervala «ale 


“da condițiile acestei seal, cantităţile da materialo sunt p EEN 


parodie (de exemplu lunar sau săptăminal). 
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ap. Cantitatea de aprovizionat printnun lot so determină scăzină stocul 


existent plus cantităţile în curs de sosire din așa numitul "nivel de referinţă”. 
i consecință, cantitățile aprovizionate devin variabile dar intervalele afiata 


între sosirile loturilor rămîn constante. 


Nivelul de referinţă se alege aprioric (pe baza experienţei) suficient de 


mare pentru a acoperi consumul maxim în intervalul de reîntregirea stocului 


PE EES Că a aa oona linilor aoai 


de la furnizori nu este respectată. _ 


arae | 
Pentru aprovizionarea materiei prime *buzabae fibră impakt" 
a ia e 0 tt caca di 
societate comecială en 
- Nivelul de referință stabilit este de 740 baloţi bumbac. 


P aperat piane zi sit tatele T E tea 
datelor din tabelul următor: ` 


Evoluţia consumului căptărmtnal. 


- Cantitatea anunţată la furnizor pentru prima săptămînă esto de 240 


- Stocul la începutul primei săptămîni este de 260 de baloţi. 
Pe baza acestor date se cere determinarea mărimii loturilor de 
aprovizionat începind cu săptămîna a doua şi stocul final săptăminal. 


Rezolvare: 


Relaţia de calcul are farma: Q,=M,-(S,„+Q,.,) în care, 

Q, = cantitate de aprovizionat pentru săptăniiîna n 

M, = cantitatea stabilită ca nivel de referință 

S= stocu! de materie primă la sfîrşitul săptămînii n-2 

- Pentru săptămîna a 2-a : Q=M, (S tQ, ,)}=740-(260+240)=240 baloţi; 
- Stocul la sfîrșitul săptămînii 1-2: S$,=8,+Q,-r,=260+240-320=180 baloţi; 
- Pentru săptămîna a 3-a: Q.=M -(8, +Q,)=740H180+240)=320 baloți; 
* Stocul la sfirgitul săptămînii 2-a: S,=S,+Q;r;=180+240-280=140 baloți; 
- Pentru săptămina a 4-a: Q,=M,-(8,+Q,)=:740-140-320=280 baloți; 
- Stocul la sfîrşitul săptāmînii 3-a: E =S, +Q; r;=140+320-360=100 baloți; 
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Determinarea mărimii comenzilor de anunfat la furnizori 
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Tabel nr. 4.10. - 


PE A ESE z7 fe fe fol 
pepe 
sâptăminal 

a EEPFEEEEE 
comenzi (Q) 

E că să a ca a 
250 


Acest tip de regulă de reaprovizionare devine recomandabil de a fi 
folosit în cazul sortimentelor de materiale de valori coborite care nu vor - 
implica imobilizări ridicate sau în cazul sartimentelor relativ costisitoare dar 
furnizate de un depozit central (depozit en-gross). 


4.4.4 Regula bazată pe comenzile în curs de realizare 


Conform acestei rauli, mărimea loturilor de aprovizionare. sunt 
stabilite apriorice, în cantități egale ca norme de stoc sau norme de comandă. 
Pentru fiecare sortiment se determină un necesar brut denumit 
“cantitate rezervată" care semnalează cantităţile în stocurile existente plus 
cantităţile în comenzile in curs de realizare destinate consumului următor, 
| Anuntarea unei noi aprovizionări (nou lot) la furnizor se face atunci 
cînd cantităţile "nerezervate' (stocttotalitatea comenzilor în curs de realizare) 
- cantităţile "rezervate<=0, adică atunci cind întrega cantitate este "rezervată", 
Folosirea acestei reguli necesită două tipuri de evidență a a stocurilor 
pentru fiecare sortiment -una ponin soldul efectiv al stocului çi alta pentru 
soldul stocului "nerezervat”. 

De asemenea, folosirea ei iioii dei al planificării necesarului - 
de consum în timp şi a sosirii comenzilor anunţate anterior furnizorilor, ea 
dovedindu-se utilă în cadrul sortimentelor de materiale foarte scumpe sau 
consumate ritmic sau consumate în cantităţi variabile dar permanent, 
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Exemplu: z SN 
Întreprinderea de prelucrare a lemnului "G" se aprovizionează cu materia 
P 


_- primă "cherestea fag" în loturi lunare de cîte 350 m.c. Anunțarera comenzilor 
la furnizori sə efectuează cu un interval de trei luni înainte de sosirea . 


„loturilor, - | 
. Cantitatea "rezervată" este de 1300 m.c; 
. Stocul efectiv la finele lunii decembrie este de 250 m.c; k 
. Consumul de "cherestea de fag" la finele fiecărei luni este conform 
datelor din tabelul 4.11. l i i | 
Se cere stabilirea eşalonării livrărilor în funcție de evoluţia 
consumului. A 
Norma de comandă=8950 m.c.; "Rezervat"=1300 m.c. 


Rezolvare 
- stabilirea livrării la 1 ianuarie pentru luna aprilie 
* cantitatea nerezervată =250(84)+350:+350+350=1300 m.c. 
_* cantitatea rezervată= 1300 m.c. 
* 18300 m.c. nerezarvat=1300 m.c. rezervat 
Se decide anunţarea comenzii de 850 m.c. pentru luna aprilie. 
Stocul la sfîrşitul lunii ianuarie: S,=8,+Q,-r,=250-+350-300=300 m.c. 
- stabilirea livrării la 1 februarie pentru luna mai 
* cantitatea nerezervată =250(S,)+350+350+350=1300 m.c. 
- © cantitatea rezervată=1300 m.c, i | 
* 1300 m.c. nerezervat=1300 m.c. rezervat 
Se decide renunțarea la comandă pentru luna mai. 
- Stocul la finele lunii februarie: S,=8,+Q.-r2=300+350-250=400 m.c.. 
"- stabilirea livrării la 1 martie pentru luna iunie . i: și 
* cantitatea nerezervată =400(5,)+350+350+0=1100 m.c. 
* cantitatea rezervată=1300 m.c. ia, 
* 1100 m.c. nerezervat,1300 m.c. rezervat | 
Se decide anunţarea comenzii pentru luna iunis. - 
“Stocul la finele lunii martie: Sg: S +Q r=400+350-360=390 m.c. 
- stabilirea livrării la 1 aprilie pentru luna iulie 
_* cantitatea nerezervată =390(5,)+350+0+350=1090 m.c. 
* cantitatea rezervată= 1300 m.c. | | 
-.* 1090 m.c. nerezervat,1300 m.c. rezervat - | 
- Sa decide anunţarea comenzii pentru luna iulia. 
„Stocul la finele lunii aprilie: S,=S83+Q,-r,=390+350-200=540 m.c. 
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Stabilirea subperioadelor de reaprovizionare 


Cantităti nerezervate Diferențe 
(stoctoomenzi î in curs de 


305*3+300=1350 
350*2+400=1100 


350*2+390=1090 
_|350*2+540=1240 
350*3+150=1200 
350*3+280=1330 


350*2+380=1080 
350*2+360=1050 
DRE EEE 


'"nerezervat"<"rezervat": se decide anunţarea unei noi comenzi cu termen de 
sosire după trei luni. In cazul egulităţii se poate adopta şi decizia de 
renunțare la o nouă aprovizionare, 

” "nerezervat">"rezervat": se decide renunțarea la o nouă aprovizionare 

- stabilirea livrării la 1 mai pentru luna august 

* cantitatea nerezervată =540(5,)+0+360+850= 1240 m.e. 
* cantitatea rezervată= 1300 m.c. 
* 1940 m.c. nerezervat,L300 m.c. rezervat | 

Se decide anunţarea comenzii pentru luna august. 
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În același mod se continuă calculele şi pentru celelalte luni în funoţie 
de consumul efectiv lunar ca în tabelul anterior. 


445 Comanda de grup. 


Această regulă devine aplicabilă î în condiţiile existenței unor grupuri 


de repere care sunt intercondiţionate î în corsum şi sunt fabricate de acelaşi 
furnizor. De obicei, livrările în grup ee fac la intervale variabile dar cu | 


cantităţi constante pe fiecare reper în parte gi pe întreaga grupă. 

Acestă regulă este folosită în mai mnlte variante, una dintre fermele 
ei tipice fiind următoarea. 

1. Toate reperele cuprinse întrun grup sunt codificate aşa încit să 
simbolizeze grupul respectiv de comandă; fiecărui reper i se asociază un punct 
propriu de reaprovizionare. În plus, se stabileşte şi o cantitate totală de 
reaprovizionare pentru întregul grup de repere. 

2.Cînd stocul existent în depozit însumat cu cantitățile în curs de 
sosire la oricare din reperele din grup ajunge sub punctul (cantitatea) de 
reaprovizionare ss anunță o nouă comandă. Includerea În comandă se 
efectuează începînd cu reperul care ă ajuns la punctul său de reaprovizionare 
la care se adaugă repere care se apropie cel mai mult de punctele lor de 
reaprovizionare, pină ca cantitatea totală ajunge cel puţin la cea dinainte 
convenită de grupă. 

Regula se aplică, în general, pentru repere a căror valoare este mare 
gi pentru repere care pun probleme în ceea ce priveşte respectarea termenului 
de livrare de către furnizori pe fiecare reper sau respectarea programării 
fabricației în unitatea consumatoare.. 

| Regula nu exculude şi situaţiile ca pentru anumite sortimente să se 
accepte 0 nouă reaprovizionare şi atunci cînd stocul plus cantităţile în comenzi 
eunt mai mari decît punctul de reaprivizionare stabilit, sau să se renunţe la 
aceasta cînd același raport este egalitate. 

Adoptarea unei soluţii sau a alteia, va fi în funcţie de gradul de 
cunoaştere a evoluției consumului (cererii) pe intervalele de gestiune 
următoare gi în funcție de normele de stoc, 

Sxremplu: 


- Intreprinderea producătoare de piese auto "V" ce aprovizionează pentru anul 
2s plan cu material priraă "profile de oţel fasonate” cod 232.800, în 7 
sortimente de la acelaşi furnizor al căror consum ce intercandiționează, 


- Baremul limită pe sortiment /comandă, contract gi livrare erete 


| această Erupă « da b lamina din oțel este de 
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min. 5 tone 


min. 28 tone | 
- Cantităţile în stocuri la începutul fiecărei subperioade, cele în 
comenzi în cure de realizare şi cele ce vor intra efectiv sunt conform datelor 
tabelului de mai jos (tabelul nr.4.12.). L- 


cite inițiala aa imi 


Nivelele de comandă, punctele de reaprovizionaxe şi consumurile 
cunoscute la sfirgitul fiecărei perioade, sunt conform tabelului de mai sus. 


Rezolvare 
Lensarea unei noi aprovizionări pentru fiecare sortiment, pe fiecare 
perioadă se va efectua în condiţiile: 
S&S; +Q M, în care: 
S, = stocul iniţial al fiecărei subperioade; 
Q, = cantități in comenzi în curs de realizare; 
M, = punctul de reaprovizionare stabilit pe fiecare sortiment. 
Stocul final al fiecărei perioade va fi dat de relaţia: 
SFS tQ rC în care: 
S, = stocul final al subperioadei; 
Q, = cantitate intrată efectiv. 
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că Sa SARI A AR 


Sortimentul 1: S,=3+5-6=2 tone; - 
- 2+5=7; 7 8 ->se anunţă o noua comandă ` 
-t Sortimentul 2: Sp=4t+5-6=3 tone; 
8+6=8; 8=8 ->ee poate sau nu comanda 
* Sortimentul 3: Sp=6t7-4=8 tone; 
8+7=15; 15<>12 ->se renunță la comandă * 
* Sortimentul 4; Sq=2+6-7=1 tone; 
1+6=7;7 9 ->se et o comandă 
* Sortimentul 5: Sp=5+5-4=6 tone; 
6+0=6;6 8 ->se anunţă o comandă. . 
* Sortimentul 6: S4=4+8-4=$ tone; = 
. 8+8=16;16 12 ->se renunță o comandă . 
* Sortimentul 7: Sp=6+7-8=4 tone; L 
4+7=11;11 11 ->se poate renunța la comandă: 
dă Deci noile comenzi pentru intervalul 11-31 I vor fi date pentru 
sortimentele 1,2,4,5 şi 7. Cantitatea totală pe grupă va fi dată do suma 
cantităților din comenzile pe fiecare sortiment , adică 5+51+6+5+7=28 tone. 
| Această cantitate pe comandă corespunde baremului limită precizat 
mai sus. 
- Pentru intervalul 11- 31.1. 
* Sortimentul 1: Sp=2+5-2=5 tone; 
t +5=10;10 8->se snap le comendă 
° Sortimentul 2: Sp=3+5-5=3 tone; . | 
G+5a; $=8 ->se poate sau nu comanda. 
* Sortimentul 3: Sp=8+7-8=8 tone; r 
01=7 ;1<>12 ->se anunţă o comandă . 
* Sortimentul 4: Sp=1+6-3=4 tone; 
< 4+6=10;10 9 ->se renunţă la comandă 
* Soriimentul 5: Sp=670-6=9 tone; |. 
0+5=5;5 8 ->se anunţă o comandă . 
Shu ' Sortimentul G: Sp=8+8-6=10 tone; 2 
at 1040=10; 10 12 fină anunţă o comandă . 
Sortimentul 7: SpE4+1-6=5 tone; .. - ir ; 
$  5+7=12; 12 11 ->se poate renunța la Sandi e 


~- Pentru intervalul 1-15 II comenzile vor fi fa le furnizor Sa 


i. eartimentele:2,3,5,6 în cantităţile de 4+5+8=25 tone. Această cantitate nu se 


pi încadrează în baremul limită pe grupă de 28 tone. În asemenea caz, comanda 
= ge va completa cu cantitatea corespunzătoare primului sortiment la care. - 
=` diferență de stoc plus comanda în curs de realizare şi punctul de comandă este 


1... cea mai mică, În cazul dat | ce include eortimentul 4 (au se exclude nici 
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posibilitatea: introducerii soxtimentului 7), cantitatea totală devenind: | 


5t+7+5+8+6=31 tone, cantitate care permite daepăşiren baremului limită pe 
comandă şi livrare. 


pralea RP a et a pice odilia aiin, în felia îi 


Poti urla Gradul: 1a s(leyitu aane EVA a. etrog a spalone: 


livrărilor aşa cum rezultă din datele tabelului de mai jos: 


Lansarea unei noi reaprovizionări. pentru intervalul următor cînd 
“stzocul final plus cantităţile în comenzile în curs de sosire sunt mai mici sau 


egale cu cantitatea stabilită ca punct de reaprovizionare. 

Regula nu exclude şi situaţiile în care pentru anumite. sortimente să 
se accepte o nouă reaprovizionare şi atunci cînd stocul plus cantităţile în 
comenzi sunt mai mari decit punctele de reaprovizionare stabilite, sau să se 
renunţe la aceasta cînd acelaşi raport este de egalitate. . 

Adoptarea unei soluţii sau a alteia va fi în funcţie de gradul de 


„cunoaştere a evoluţiei consumului (cererii) pe intervalele de gestiune 


R T de A 


en N iaar piap = 


tr: 
ilai 
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TOTAL GRUPĂ PROFILE OTEL FASONATE, 
Harem limită pe a contract do livrare: 2A teme 


D cantități î în comenzi lazi în. talal də eta precedent; 2 cantităti 


cin comenzile lansate cu două intervale de gestiune; 
” stocuri inițiale în depozit. 


45. Aplicarea metodei ABC (curba lui Pareto) 
în gestiunea stocurilor 


Metoda ABC ests utilizată ori de cita ari este vorba de un număr mare 
de probleme, repare sau semifabricate. Analiza ABCV permite limitarea 
“problemei, selecţionind dintr-o inulţime dată, grupele dă produse care justifică 

criteriul ales. Metoda poate fi utilizată în general, în toate problemele da 
studiere a produselor de manipulare, depozitare şi transport, coadiția aplicării 
fiind cu acel criteriu ales (numai unul de fiecare dată) să fie reprezentativ şi 
“posibil de exprimat în cifre. - | 

Aattel, pot fi alese drept criterii: fiacvența intrării loturilor, fřecvența 
comenzilor (jaşirilor), valoarea produsului, greutatea pieselor, volumul 
produselor, timpul afectat Hianipulărilor pentru intrare sau ieşire, eto. 

Analiza ABC se concretizează în trasarea muej curbe, & cărei formă 
generală este aritață în fig 4. 17... 
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| h si exemplu, citeriul ales este Aeon comenzilor AEE E 
a secțiilor de fabricaţie. Curba cuprinde trei părți: .. - 
pi pa e zona A, reunește un număr mai zmic de articole, produse, repere, ete. 
dar cu valoare mare, deci și costuri mai ridicate; . 

gi - zona B, care grupează un număr mai mare de sortimente, dar cu 
| valoare totală mijlocie; 
| + zona C, care cuprinde articolo í sau grupe de articole foarte numeroase 

dar cu valoare totală redusă. ER 


Exemplu: | 
Întreprinderea constructoare de maşini mg" îşi siana pentru anul 
de plan nomenclatorul de materiale ce se vor consuma în această perioadă. Pe 
„baza nomenclatorului se efectuează gruparea în funcție de importanța 
sortimentelor de materiale pentru activitatea unităţii şi în funcţie de valoarea 
individuală a necesarului. Se stabileşte apoi numărul de aprovizionări ce se 
va realiza pentru fiecare grupă de materiale şi pe an. Datele referitoare la 
sete gropi sunt redate în tabelul nr. 4.14. d adie 


Număr de aprovizionări pe an programate pentru cele trei grupe 


Tabelul nr. 4.14. 


Nr. da - | 
aprovizionări pe“ 


Necesar de 
aprovizionat pe 


- `. - Costul unei aprovizionări (indiferent de grupa de apartenenţă) este în 
„medie de 25 lei, iar cheltuielile de depozitare-păstrare sunt în medie de 10% 
„faţă de valoarea stocului mediu. . 

AL Pentru diminuarea nivelului imobilizărilor de materiale în stoc se 
propune schimbarea frecvenţei aprovizionărilor în sensul accelerării acesteia 
pentru grupa A şi B şi încetinirii la grupa C, aşa cum se a redă | în tabelul nr. 
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Număr propus da aprovizionări 


Celelalte elemente rămîn neschimbata. Earl aia | 
Se se determine eficienţa economică specifică modificării frecvenței 
aprovizionăriloz după principiul metodei ABC. ale 

itepale da calcul: | | k 
.a) - Se determină nivelul stocului maxim də materiale çi stocul 
conform situației inițiale dată în tabelul nr. 4.16. 
Stocul maxim şi mediu în funcţie de numărul de aprovizionări 


Tabelul nr. 4.16. 


583.333 | 4:791.666 


b) - Se determină cheltuielile ds aprovizionare şi cele de depozitare- 
imobilizare specifice situației respective: 
„= cheltuielile de aprovizionare:815.000x25=7.875.000 lei; 
~ -~ cheltuielile de depozitare-imobilizare: l 
EAA 4.791.666 x 10% = 479.168 lei 
` ©) - Se determină aceleaşi elamente (ca în etapa a şi b), dar în 


n aia 


CE Scanned with OKEN Scanner 


J 
Ă 


TEHNICI DE OPTIMIZARE ÎN PROCESELE DE STOCH- a 


; condițiile de frecvență propusă pentru aprovizionarea iiio astfel: 


stocul de Poe maxim şi medi 
A clu u (vezi tabelul nr, 4.16) 


- cheltuielile cu aprovizionarea articolelor necesitate de noua variantă: 


270.000 x 25 = 6.750.000 lei 
- cheltuielile de depozitare-imobilizare; 
3.833.333 x 10% = 383.333 lei 
Tabelul nr. 4.16 (continuare) 


Stocul de producție 


d) < i compară nivelul indicatorilor determinaţi şi se caracterizează 


economic modificările intervenite astfel: 


- în cazul cheltuielilor de aprovizionare și a celor de depozitare- 
imobilizare (tabelul nr. 4.17). 

- în cazul stocului de producție maxim și mediu (tabelul nr. 4. 18), 

Analiza rezultatelor din cele două tabele cetralizatoare, evidențiază 
eficiența aplicării principiilor metodei ABC, concretizate în: 

- diminuarea cheltuielilor de aprovizionare a articolor cu 1.125.000 lei, 
ca urmare a reducerii numărului de aprovizionări de la 315.000 lei la 270.000; 

- diminuarea cheltuielilor de depozitare-imobilizare cu 958.333 lei 
datorită reducerii stocului de producţie mediu valoric; diminuarea stocului de 


producţie maxim determină efecte economice pozitive materializate în 


reducerea necesarului de suprafaţă de depozitare, a necesarului de forță de 
muncă în depozite, a necesarului de utilaje pentru depozitare, transport, 
manipulare; deasemeni, scăderea stocului mediu valoric atrage după sine 
accelerarea vitezei de rotaţie a mijloacelor circulante şi deci reducerea 
imobilizărilor de fonduri ale intreprinderii. 
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Cheltuielile de aprovizionave şi de depozitate-imobilizare 
„ Tabelul nr. 4.17, 


în cele două variante 
Indicatori Efecte variantă | Efecte variantă |. 

| _Vinițială . [propusă > | | el 
aaaea pepe a e oi 
1. Cheltuieli de 7.875. 750.000 125. 
aprovizionare 
totale 
12. Cheltuieli de 
depozitare- - 
| imobilizare 


Nivelul stocului de producţie in cele două variante 


- Tabelul nr. 4.18. 
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Capitolul 5. 


PROGI GRAMUL FIE ASIGURA RE 
TEHNICO-MA 
- AL FIRMEI: 


Studiul acestui capitol va permite, cunoaşterea unor elemente privind: 

„ @- corelațiile programului de asigurare ,Ț materială cu celelalte 
componente ale programului activităţii unei societăţi comerciale; 

E metodele de determinare a necesarului de resurse materiale a unei 


„societăți comerciale (elemente generale); 


E analiza indicatorilor programului de asigurare rnateeială; 
E tipurile de bilanţ de resurse materiale posibile de elaborat în cadrul 


unei unităţi economice; 


©% să vă informaţi asupra: deznesisului elaborării programului de 
asigurare materială a firmei şi anume: 


- locul ocupat de acest program în proppen general al - 


activității firmei; 
- modalitățile de calcul a necesarului pentru si aiaeiile prime, 


să inajériaie, combustibil, energie electrică, apă, abur ete.; 


`- indicatorii principali ai programului de asigurare SANTA 
~ evidenţierea gradului de utilizare a resurselor materiale ale 


în vederea aa surselor de asigurare materială.. 


- relațiile stabilite dè aki compartimentului de achizitii i, 


CE Scanned with OKEN Scanner 


| Capitolul 5 
PROGRAMUL DE ASIGURARE TEHNICO-MATERIALĀ 
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5.1 Programul de asigurare tehnico-materialš 
componeniă a programului general . 
al activităţii societăţilor comerciale 


Contribuind la realizarea obiectivelor firmei, programul ; 
tehnico materială se costituie ca parte componentă i dimol bilă a imide 
activității acesteia. Ca atare el va genera o multitudine de corelaţii şi legături 
interdependente cu celelalte programe, în scopul asigurării bazei materiale 
tii a | ei Ă l 
n cadrul programului general corelatiile programului de asi 
materială cu celelalte părţi sunt, pe de o parte corelaţii de ride , de 
determinare de raporturi directe cu programul de producţie, de investiţii, da 
construcții montaj, de întreţinere şi reparații, şi pe de altă parte, corelatii 
complementare, de consecință cu programul de tehnică nouă, cu programul da 
venituri şi cheltuieli, cel al costurilor de fabricaţie, cu cel de transport, ete. 

Principalele caracteristici ale acestor corelaţii multiple se referă la 
următoarele: 

a) Cu programul de producţie corelaţiile sunt determinate de faptul că 
prin programul de asigurare materială ss pun la dispoziţia secţiilor de 
- fabricaţie resursele materiale necesare. | 
Sarcinile de producţie în expresie fizică, formează de fapt, elementul principal 
al nevoilor de resurse materiale. Legătura se manifestă atît în faza de 
elaborare cit şi pe parcursul realizării fabricaţiei, astfel încit între cele două 
părți se realizează o corelaţie continuă pe toată etapa programată. Orice 
modificare adusă programului de fabricaţie trebuie să se reflecte imediat şi în 
progremul de asigurare materială (de exemplu), scoaterea din fabricaţie a 
unor sortimente de produse, schimbarea termenului de lansare în fabricație, 
îmbunătăţiri tehnologice, etc), după cum orice modificări, adaptări sau 
înlocuiri ce se aduc în programul asigurării materiale (schimbarea unor 
termene de livrare a materialelor, înlocuirea unor sortimente de materii 
+ prime, nerealizarea unor resurse, etc), var trebui puse în acord și strict 

„ corelate cu programul de producţie. Nerespectarea acestor două legături dintre 


a cele două programe poate avea consecinţe cu implicaţii negative în realizarea 


-ritmică a producţiei şi deci? întirzieri în livrările către clienți, penalizări 


i „contractuale, utilizarea neraţională a materialelor, eficiență redusă în 


„.. folosirea capacităților de producție, ete. 
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~ - b)Cu programele de investitii, renarații gi întretinere. Corelaţiile sunt, 
în principal între graficele de livrări pe obiective pentru exscutarea ucrărilae 
de construcții-montaj, cu graficele da lucrări pentru utilajele şi echipamentele 
ce var trebui achiziționate pentru dotarea noilor capacități astfel încît să poată 
îi respectată data dării în funcţiune la termenele stabilite şi atingerea in 
termen a parametrilor prevăzuţi în proiecte. E3 

c) Cu programul de desfacere (de livrări); legăturile sunt în ssns unie 


„prin faptul că programul do asigurare tshnico-materială va include punerea 


la dispoziție a ambalajelor şi a materialelor də pachstizat, lotizat şi de 
expediere a produselor la clienți. | 

d) Cu programul de cercetare şi tehnică nouă; corelaţiile constau în 
faptul că se asigură acestuia resursele materiale şi îmbunătățirea 
nomenclatorului de materiale cu sortimente de caracteristici şi calități 
superioare ceruta de noile tehnologii sau de noile produse asimilata În 

În acelaşi timp, prin cercetările ştiinţifice şi dezvoltării tehnologica se 
pot diminua consumurile de resurse materiale şi energetice care la rindul lor 
constituie elemente də calcul determinante a necesaruli incluse în programul 
de asigurare materială. 

e) Cu programul costurilor de productie; legătura sə asigură atit la 
determinarea costului pe produs cît şi pe întreaga producție pe baza 
cheltuielilor materiale, combustibili gi energie, care au greutate specifică cea 
mai mare. În acestă privință, atît consumurile pe unitate de produs cit şi 
volumul total de asigurat sunt factori care intră în corelaţie directă cu 
programul costurilor de producţie. 

Nu pot fi omise din mecanismul acestor corelaţii nici cheltuielile de 
aprovizionare, de transport, de depozitare care se includ în costurile de 
producţie, după cum nu pot fi omisa nici pierderile cantitative de materiale, 
degradările calitative, cheltuielile neraționale determinate de menţinerea unor 
stocuri mari, fără mișcare sau mişcare lentă, care vor influența costurile da 
producție. | a 

f) Cu _ balanţa de_venituri_gi cheltuieli; legătura cu programul 
asigurării se concretizează în necesitatea dispunerii de resurse financiare 
necesare. achiziţionării materialelor prevăzute şi prin nivelul stocurilor de 
materiale care vor determina imobilizările de fonduri financiare. Mărimea 


 Btoeurilor de materiale va deveni factorul principal de realizare a indicatorului 
. vitezei de rotaţie a capitalului. 


g) Cu programul de transport; legătura constă în posibilitatea punerii 


' la dispoziţie a mijloacelor de transport cu ajutorul cărora urmează a fi 


transportate resursele materiale prevăzute în programul de asigurare, În 
acelasi timp, în programul de asigurare se prevăd cantităţile de combustibili, 
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carburanţi, iulia pinti buna funcționare a mijloacelor de transport, de 
ridicat, stivuit etc. din dotarea unităţii (firmei). 

Se poate afirma în concluzie că programul de asigurare pm 82 
corelează cu toate secțiunile programului activității unei firme atit în 
elaborarea acestuia cft și pe parcursul realizării lui, cesa ce explică də fapt, 


y rolul şi locul asigurării materiale, importanța acesteia în functionarea 


YV 


; angrenaj: ului economic al firmei, 


5.2 Conţinutul programului de asigurare materială 
al unei societăţi comerciale 


Programul de asigurare tehnico-materială, poate fi definit, în 


„principiu, ca totalitatea documentelor şi datelor prin care se prevede 


asigurarea bazei materiala a programului de activitate a unei unităţi (firme), 
în condițiile unor consumuri specifice şi de stoc cu fundamentare științifică, 
atragerii în circuit a tuturor resurselor de materii prime şi folosirea lor în 


condiţii de economicitate. 
Programul de asigurare, conţine o serie de indicatori, care în iicr | 


de natura lor pot fi grupaţi astiel: 

a) indicatori care reflectă necesităţile de materiale gontri realizarea 
obiectivelor programului unității (firmei); 

b) indicatori care reflectă sursele (izvoarele) de acoperire a acestor 
necesități. 
`- - Pe baza acestor indicatori se poate reprezenta eoa de asigurare, 


. sub forma unei balanțe® a cărei structură se prezintă asemănător tabelului 
SL 


Pentru ca activitatea unităţii economice să se desfăşoare în bune 
condiţii este necesară stabilirea unui echilibru perfect între cele două părţi ale 
planului, echilibru determinat de următoarele ecuaţii: 


Nprt Ser = SprtRită sau Ne = pe*Rvă pentru că: 
N=NrtSat Sau. AN, (Sas*R,) 


Orice abatere de la aceste egalităţi determină fie crearea de imobilizări 


_ neraţionale de materiale în perioada respectivă fie neasigurarea im eter 


normale ale zi beta de ieste 
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x Corelaţiile programului de asigurare materială 


Suree da acoperire a neczaităților de 
materialo ume 


-Stoc preliminat, de matarinle la RL, 
(gopputul anului de plan în întreprindere 


Necesităţi de 


resurse materiale 


`> Arsani dorer 
oplinirea 
„ae nului de producție 


N, | 
- Stoc normat de materiale | -Resurse interne de materiale ca pot fi 
la sfùwitul perioadei de . “| mobilizate pentru acoperirea nevòilor 
plan (S materiale (R) — - 


- Necesar total de 
materiale pentru .. 


îndeplinirea - e rata ai 
programului de producție |: 


NN +S, OOO © O AeN(S+R) 
„Noțiunea de balanță utilizată în acest context este convențională, folosirea 
ei fiind determinată de exprimarea echilibrului material între nevoi gi 
posibilități, ce trebuie asigurat planului de aprovizionare. | 

În procesul de elaborare a programului de asigurare tehnico-materială 


TE Necesar de aprovizionat cu materiale 
afara unităţii economice (A) 


. un prim moment îl constituie stabilirea nomenclaturii de materii prime, 
= materiale, piese de schimb, combustibili -și energie necesare peniru 


desfășurarea activităţii - pornind de la faptul că relația aprovizionare: 
producţie stabileşte nu numai volumul, ci şi structura resurselor materiale co 
intră în consum. Acest nomenclator trebuie completat cu destinațiile 
materiilor prime şi a materialelor, în procesul de fabricație, grupate d pildà 
pe felul ectivităţii consumatosre (producția de bază, producția auxiliară, 
activitatea de servire), pe sursa de aprovizionare, pe foluri de consum (de 
exemplu, energia electrică pentru consum în scopuri tehnologica, iluminat, 
transport, etc.) precum şi alte destinaţii. 

"Al doilea moment îl constituie elaborarea nomene 
şi normativelor de consum ale fiecărui material pentru fiecare produs sau 
activitate ce sa va executa, | | 

| Pe această bază şi ținind se 
are loc determinarea necesarului re 
materi inderii. | 

dare e această etapă este gradul înalt de angajare al 
contribuţiei tehnice şi economice a specia 


latorului normelor 


ama de structura producţiei şi consumului, 
al, fundamentat al necesarului de resurse 


i] 


Tabelul nr, 5.1, 


liştilor întreprinderii, care trebuie să | 
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asigure atit o cunoaștare și o determinate completă, în detaliu a volumului şi ` 


structurii materialelor co trebuie aprovizionate, cît şi eficiența tot mai mare 
în consumul acestor resurse, în utilizarea cu mare răspundere şi exigență a 
„materiilor prime și materialelor. În acest scop esta necesar să se studieze cu 
toată atenția nevoile reale ale producției atit pentru materiile prime cît şi 


pentru celelalte materiale, asigurindu-eo pe acesastă cale aut e 


activității firmei în roma i de ei ocina 


5.8. Metode de dolsana și A de; zece 
materiale în cadrul unei societăți. ii 


în activitatea: de determinare și fundnineatere. a pocesităţăae de 


“resurse materiale prevăzute de indicatorul "necesar pentru îndeplinirea 
programului de producție", în practica unităților economice sunt folosite mai 
multe metode, să en oale a 7 ul da 


a materialelor . 


5:81 Metode de dteriinare a neoesarului poniru 
me ea A OTE PELNO pitompae aer 3 


l. irai 
N>” Q*n, “precizarea produbiei free în structură gorimentală - 
| Q= volumul producţiei programate; | 
n.norzna de consum. > ii pe i 
“Forma general A Rae IN 
Nar don 


Atunci Aima multe sortimente da produso finite sunt fabricatte din 
aceeași materie primă: 
Q, =cantitatea de produse 5 pot 1300 pentru sortimentul 
i (i=1,2,..n) 
auzea de consum pe materie primă pentru o unitate de 
| produs finit de sortiment i 
În fu funcţie i modul de exprimare aro g YO lumului ds m 


a.Metoda de pi direct pe. piesă | 
N, m One ` un oartiment de piesa fabricate din aceeași materie 
primă; | 
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Q= = volumul de producție exprimat î in piena; 
Pe~ norma de consum pe piesă. d 


N, m Osea 


„Atunci cînd mai multe sortimente de piese fabricate din aceeagi 
materie primă: 


Qy = volumul de piese din sortimentul j j (j=1,2,..7) 
nj morma de comsum de materie primă pentru pissa 


să 
b. Meioda de calcul dul pe produs 


N= pr* Nope? (14k) n (5) 


Atunci cînd modificarea stocului de producție neterminată este dată 
sub formă de coeficient (k): 


Qpf = volumul de produse finite 
Nor = norma de consum pe unitate de produs finit 


k = coeficientul care exprimă corectarea necesarului 
corespunzător modificării stocului de producție ` 
determinată, î în expresis naturală sau valorică 


Nov Opre ort AN (6) 


-În condițiile stabilirii produoțiai CE Mt pe baza 
indicatorilor naturali 


AN=necesarul de materiale „aferent modificării 


stocurilor de producţie noterzuinată la sfirgitul şi 
începutul perioadei 


-È , Oie neset AN) | SR (7) 
A Quzvolumul de e productio pontru sortimentul * in de 


an = 8s Spas -Span " sn, ii Teiul 8) 
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sau | m AEA oa d 
EEE PEI E S ete eg 
-in care: | S,.satocul de producție neterminată da la sii 


perioadei în expresie naturală - 

S, „stocul de producţie neterminată. de la începutul 
perioadei î în expresie naturală 

n, =norma ade consum npe: unitate de produs neterminată 


o Toba EE E E a ASRS myn 


a) În cazul cunoaşterii stocurilor de producţie neterminată în expresie valorică 


km Sana Spat ze (20) 


Poe: 


S'mstocul de producţie Sea tip de la sfirşitul 
perioadei î în expresie valorică 
S'estocul de producţie netezuiinată de la: începutul 
porióndal 1 În expresie valorică 

| P valoarea producției marfă planificate 

“ Exemplu: 


- valoarea producției neterminate la sfirşitul anului de plan va fi egală cu 15 


milioane lei; | 
- valoarea producţiei neterminate la începutul anului de plan va fi egală cu 
10 milioane lei; 
- "valoarea producţiei marfă planificate este 500 mil, lei 
-51-10 
K 


j 100= 1% Acest prooenit s ge va áplica fiecărui necegar 


aie de materii prime daterininat j prin metoda directă pe o produs. 


b) în cazul î în care, în maia d oi te nscesarul ui, nu sunt Pee Bu 


Spas Şi Spa 88 consideră. Sps din plan egal cu Sp din perioada 
zi precedentă (Spa = E Spn): Se consideră. că producția netarminată ss va modifica 
`. proporțional cu schimbarea volumului paspa marfă î în EEEE; de plan 


m a a A 
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i e să Pon ra rm RA oa 
faţă de bază, Spre din anul de plan s> va stabili prin coreotarea celui de la 
începutul anului ($,,;) cu procentul de modificare a producției marfă, 
R i . i | 


P | 
k'elese iar 
Paro 
Spas” Spart (K'S pat) a fai (12) 


K'’=procentul de modificare a volumului producției 


marfă, în expresie valorică, în anul de plan față de 
bază | | | 


Exemplu: Pentru întreprinderea X se cunosc următoarele nivelele ale 
producției neterminate: | 

- producţia neterminată in perioada precedentă (S w) =10 mil, lei 
(Sena Sere) 

- volumul producţiei marfă realizate în anul precedent (P,,)=600 mil. lei 

- volumul producției marfă în anul de plan (P a)=720 mil. lei 


În acest caz k! = 28 3100 = 120% . Stocul de producţie neterminată 


la sfirşitul perioadei de plan (Spn) va fi: Ta 
| o Spa = 10 + (10 * 0.20 ) = 12 mil. lei 
Coeficientul de corectare a necesarului pentru modificarea stocului de 
producție neterminată va fi: | | 
k- Sena” Spnt =.12*10 ;100=0.28$% 
Pi 720 | 


în care: Aa RON i P,„=valoarea producţiei marfă în anul de bază 


e Cu aceste ainiai se poate trece la determinarea coeficientului de . 
-corecție k din relaţia 10, Utilizarea indicatorilor valorici pentru determinarea - 
` : coeficientului k, (variantele a. şi b.) conduce la obținerea unor rezultate 


relative deoarece creşterea sau descreşterea necesarului de materiale are loc 
fără o fundamentare științifică + nu se ia în calcul volumul şi structura 
producţiei neterminate. Metoda care corespunde cel mai bine corelaţie 


i dintre . 
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volum şi stuctura producţiei şi volumul gi da popaei uite i. ă 


necesarului de materii prime și materiale este metoda care se bazează 
calculul în expresie fizică - relaţia 9. i 


di Aplicarea acestei metode necesită ca în momentul stabilirii cantităților | 


„de materiale pentru anul programat, fiecare unitate economică să-şi asigure 
nominalizarea, în expresie fizică a întregului program də producţie și să 
dispună de normele de consum pentru toate produseledin profilul de fabricaţie 
şi materialele ce le aprovizionează. Chiar dacă calculul coeficientului de 
corectare datorită schimbării producţiei nsterminate este realizat pe baza 
indicatorilor valorici şi nu naturali, în practică necesită totuşi multă muncă 
şi timp. În | paie 3 i ii 
| În acest caz, întreprinderile calculează necesarul de materiale pe baza 
„sarcinilor privind producţia marfă planificată, calculul corectat cu un 
coeficient stabilit care ar reflecta schimbarea producţiei neterminate. Dacă, 
de exemplu, programul de producţie prevede 10000 buc. produse finite, şi dacă 
pentru această perioadă se prevede o creştere a producției neterminate cu 6%, 
atunci la baza calculului necesarului propriu-zis de materiale pentru 
îndeplinirea programului de producţie, vor sta normele de consum de materii 
prime şi producţia planificată 10000 de bucăți corectată cu coeficientul de 
„ creştere al producţiei neterminate adică 1000 plus 6%, adică 10600 buc. ° 
norma de consum. | | 


No = 10600+*norma de consum 


5.3.2 Metoda de calciul a necesarului pe bază de analogie 


Este folosită pentru stabilirea necesarului de materiale pentru produse 
noi şi cure urmează să facă obiectul producţiei de serie. Calculul are ca bază 
normele de consum ale produselor asemănătoare fabricate anterior sau 
menținute paralel în fabricaţie, iar rezultatul se corectează cu un coeficient 
care exprimă diferenţa (de greutate, de mărime, complexitate, etc) dintre 
produsele analoage. Relaţia de calcul are farma: 

Nae = Qua ° Dea - sau 


Nan È (Opni * Boa * Ba) 


__ Qpa>volumul de producţie pentru produsul nou 
n,*norma de consum pentru produsul analog 
„_B>coeficientul de corecție care exprimă diferen 
dintre produsul nou şi cel analog O | 


= m 
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| - Se aplică rar, de regulă în calculele estimative în determinări globale 

a necesarului de materiale sau în calculele de dinamică, də tendință pentru 

aprecierea po o perioadă mai lungă a evoluției şi dinamicii consumului unor 
materiale. 

- Aplicarea acestei metode are ca efect stabilirea unui necesar de 


materialo mai mare sau mai mic decit cel real, în funcţie de gradul do 
precizie a coeficientului de corecție, care este de regulă foarte labil 


5.3.3. Metoda indicelui global de consum la un milion lei 
` fabricaţie nominalizată 


Această metodă are în vedere stabilirea necasarul de materiale în 


cazul în care întreprinderea nu are nominalizată la data elaborării planului 
întreaga structură a producţiei. 
Aplicarea metodei necesită parcurgerea mai multor etape: 


a) Stabilirea necesarului de materiale pentru volumul de producție 


nominalizată 
Nor” Qpe* ne sau 
Npr=D Qi *nei 
în care: N,- "necesar de materie primă pentru productia 
i . n . lizată; 


Q,p=volumul fizic al producţiei nominalizate; 
n. „norma de consum pe unitate de produs finit. 
b) Determinarea _indiceiui de consum la un milion de lei producţie 


nominalizată 


a 
r2- 
Par 
pe „ laScantitatea de materiale necesară executării unui 


milion de lei producţie nominalizată; 
Pp: “producție nominalizată în milioane lei 
c) Stabilirea necesarului de materiale aferent producției nenominalizate (N) 


SER P, valoarea producției nenominalizate (milione lei) 
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Nm=ppeeze 


a 


d) Doiormninarea necesarului total do A pap e pentru zealizazaa programului 


Nra" Nera : SIA : 
în care: E _  N“=necesarul a RASPE pentru producția 
--  N”=necesarul . i ` materialo pontra producția 
nominalizată. 


Această metoda se poate aplica cu succes în cazul unei structuri 


constante a producţie de la o perioadă la alta, cit şi pentru determinarea 
"necesarului de materiale pentru lucrări de întreținere sau pentru producția 
secundară a atelierelor întreprinderii. 

Folosirea metodei conduce la rezultate neconcludente, deoarece se 
extrapolează consumul de materiale aferent producției fizice nominalizate 
asupra celei nenominalizate, fără o fundamentere riguroasă avindu-se în 
vedere diferenţele de stuctură dinre cele două categorii de produse precum şi 
deosebirile constructive, de tehnologie, de complexitate, de componență 


materială etc., toate aceste elemente conducind la stabilirea unui necesar | 


nereal de materials. 
- . Metoda se apropie cel mai mult de relaţia costuri-producţie, precum 


şi de determinarea eficienţei consumului, a utilității sociale a acestuia. Din 
această cauză, analiza raportului, cantitate-valoare pe care metoda respectivă 
o presupune, rămine ca un element principal î în elaborarea pprogramului de 
single pap bunicilor eponim, EA | 


6 3.4 Metoda coeficienților. dinamici 


| Metoda are un editate birate statisti presupunind PENA 
datelor privind consumul de materiale din perioada de bază în anul de plan, 
folosind relația: o T 
y ENE 100- pr. 
Nor “aa < * 
Ey, pr o; Ks 200. 


Dort ae IRA 
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K = Lor 
Oo 

în care: á / C: 2 consumul total ofoctiv de materiale înregistrat în perioada 
bază; . | : 


K = coeficientul care exprimă modificarea volumului de 

producție în anul de plan faţă de perioada de bază; 

pr = procentul estimat de reducerea consumului de materiale 

(ca urmare a măsurilor tehnico-organizatorice ce se vor aplica, 

a noilor condiţii de producție). 

Q, = producţia prog: uinată în unităţi fizice; 

Q, = producţia programată în unităţi fizice în unitatea de bază. 

Acestă metodă de determinare a necesarului de materiale este strict 

limitată şi condiționată de existența simultană a următoarelor condiţii: 


- menţinerea unei structuri constante a producției, atit î anul de bază cît şi în 


anul in plan; 

- creşterea în ritm şi în proporţii egale a fiecărei componente ale structurii 

„producţiei (în anul de plan ponderea fiecărui produs în volumul total al 
producției trebuie să fie aceeași cu cea realizată în anul de bază); 

- posibilitatea determinării influenţei globale a reducerilor prevăzute pentru 

anul de plan al consumului specific pentru fiecare material în parte. 

Datorită acestor condiţii, sfera de aplicabilitate a metodei coeficienţilor 
dinamici este foarte restrînsă. Trebuie avut în vedere că progresul tehnic 
determină înnoiri repetate şi îmbunătăţiri ale tehnologiilor de fabricaţie, 
asimilare de produse noi, schimbări în structura consumului, etc. toate acestea 
limitind posibiltatea aplicării metodei. 

Totodată calculul necesarului de materiale pe baza volumului şi 
structurii producţiei realizate în anul anterior conţin. în sine şi un element 
de "respingere", deoarece presupune o transmitere în anul următor nu numai 
a elementelor pozitive înregistrate ci şi a deficienţelor determinate de un 
consum neraţional, o eficienţă scăzută în utilizarea unor resurse, sau un 
volun mave de pierderi materiale, ceea ce impune prudenţă şi o analiză critică 
amănunțită în folosirea acestei metode. 


5.3.5 Metode de calcul bazată pe sortimentul tip 


Este specifică unităţilor economice la care nomenclatorul produselor 
se realizează într-o gamă sortimentală foarte largă ca de exemplu: 
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întreprinderi din industria textilă, a confecțiilor, a pielăriei, industria 


„alimentară, ete cu variaţii mari de structură a producției ca urmare a 


influențelor determinate de modă, anotimp, comenzi heprevăzute pentru 


Prin acesată metodă necesarul de materiale se determină în funcţia 


de volumul total al producţiei pentru o anumită grupă do produse luată, în | 


calcul (ex.: pantofi, rochii, costume) şi norma de consum de materiale 


- corespunzătoare sortimentului de tip de produs, folosind relaţia: 


Ny = Q nu 
Q;=volumul programat al producției (grupei) i 
na mnorma de consum a sortimentului tip din cadrul 
produsului (grupei) i | 
De asemenea metoda este folosită pentru determinarea necesarului de 
materiale în secţiile de sculării, matriţerii, activităţi de reparaţii şi 


- întreţinere. 


Etapele de calcul sunt: 
a) relevarea sortimentului tip şi precizarea mormei de consum; 


__b) determinarea propriu-zisă a necesarului pentru materialul respectiv pentru 


întreaga producţie. |. 


Exemplu: pentru grupa de produse “scule agchietoare" norniele de comsum și 
: fiecărui tip de sculă aşchiet iaca: fie sai baie lentă 
sunt: T ' | 


Norma de consum pentru materia primă "oțel-scule" 
. | E Tabel nr. 5.2. 
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Norma de consum a sortimentului tip: 


neta (5*0.3) +(12+0.37)+ (15*0.5) +(18*0.62)+ (24=0.: 
100 
Sortimentul tip devine tipul e al cărei normă este 0.900 kg/buc. 
Volum de producție planificat de scule Q.=1600 buc. 
Necesarul de "oțel-scule" va fi: N= 1600*0.900=1440kg=1.44t 
Acestă metodă este de preferat în practica elaborării programului de 
aprovizionare deoarece ușurează lucrările de fundamentare a programului în 
condiţiile în care la acea dată nu sunt cunoscute cantităţile de fabricat pe 
sortimente. ` 
Folosirea metodei conduce însă la stabilirea unui volum de materii 
prime şi materiale, de regulă, mai mare decit cel strict necesar, datorită 
caracterului relativ al elementelor luate în calcul (norma de consum medie, 
„ ponderea sortimentelor de produse din perioada de bază, ete.). 


5.3.6 Metoda de calcul a necesarului de materiale pentru şarjă 


Metoda este utilizată în industria siderurgică, constructoare de maşini, 
industria chimică, etc. respectiv în procesele de producţie în care mai multe 
materiale participă simultan şi în proporţii diferite la folosirea unui produs. 

Aplicarea metodei necesită parcurgerea a trei etape: 


]. se stabileşte necesarul de material bun de turnat (M, conform relației: 


Moe Or*9oi 


în care: Q;=volum de producţie şi unităţi fizice (bucăţi 


„de piese brute i); 
E» greutate brută a unei piese (produs) i. 
) {w . 


lobal de sarjă 


rin urmâtoarea relație: 


2, se determină necesarul 


` e Mpt 
Ng” Tr *100 


$ carii | pr=proporția în care se găseşte materialul bun de 
m ; "turnat în volumul global al şarjei; acest necesar mai 
„cuprinde, alături de materialul bun de turnat şi 

A 3, materialele refolosibile şi pierderi totale (cum sunt cele 


i 
aa, 
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E `g, se calculează necesarul propriuzis pentru RAA materie primă dare intră, 
-5 conform rejetei de fabricație, în volumul global al șarjei (N ,), folosind relația: 


<N aK i 
i în, Pe :100, 
în care: "O, a 
K proporția în care participă fiecare materie primă 
"i în volumul global al şarjei - 


= Exemplu: Conform planului de producție trebuioe să se execute următoarele 


„piese din fontă: | e E 3 | ipi 
- piese tip 1-> 40000 buc. cu greutatea brută de 200 kg/piesă. 
- piese tip 2-> 80000 buc. cu greutatea brută de 20 kg/piesă. - 
SE - piese tip 3-> 100000 buc. cu greutatea brută de 44 kg /piesă. 
--1.Se determină necesarul de material brut de turnat: 3 | 
ăn M,, = 40000 ° 200 + 80000 * 20 + 100000 * 44 = 14000 tone 

- 2.Se determină necesarul global de garjă în condiţiile unui pr=70% . 
Nog =: Leco „= 20000. tone, necesar global pentru o şarjă 

s t ` i ` 


3.Se determină necesarul ro riuzis pentru fiecare tip de material component - 


- în şarjă conform reţetei de fabricaţie: . + 
i ee, „- 60% fontă de turnătorie eră 


= - 2% feroaliaje 
„+= 30% fier vechi 
_- 8% diverse materiale 


N, fontă veche =20000*60%=12000 tone. ` ` 


<- N, feroaliaje =20000* 2%= 400 tone. 


NP diverse materiale=20000*80=1600 tome ` 
„-5.8.7 Determinarea necesarului de materiale auxiliare d 


a Materialele auxiliare au un rol secundar în procesele de fabricaţie, ele 

` folosindu-se fie pentru asigurarea funcţionării normale a mijloacelor de munca 

- consumîndu-se de către acestea, fie pentru a provoca o transformare ^ 

materiilor prime principale la care se adaugă, fie pentru a crea condiții 

- normale de executare a muncii, ete., neintrînd în componența noului produs 

sau dacă intră nu constituie substanța principală (de exemplu vopseaua, 
lacuri, etc). i | ; 
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NÈ 2, i` x: i 
În care: 
EA Q= iciuziul 5 oka ENE. planificată i. 
produsul i 
-n =norma de consum de material auxiliar pentru un 
produs i 
K) grupa de materialo pentru zopari 
“Relația de calcul va fi: Nmr Da - 
Relaţia Atunci cînd norma Îi plan privind i roparaiilo este . exprimată în a 
unități fizice: | ; î 
"i sirach, A ăn, y anih total de E erati în unităţi fizice 
ii rE =norma de consum „pe unitate fizică de mpera 
a 
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- Necesarul de materiale se determină pe grupe de materilae auxiliare 


„conform destinaţiilor lor şi anume: 


a) grupa de materiale auxiliare consumate de mijloacele de muncă, uleiuri, . 
vopsele 


Relaţia va fi: N,,=M,*n,,, atunci cînd norma de consum este dată pentru o oră 

„de funcţionare. 

în care: - cînd norma de consum este dată pentru o oră de 
Aaotionare, 


a «numărul de maşini-ore de funcționare normală; 
= norma de consum de material auxiliar pentru o oră de 


s 


sau 


Na ZEN, i*n 
Pa isg 


funcțiune; 
în care: 
N număr Fe maşini în funcţiune; 


Na *norma de consum pentru funcţionarea unei maşini i în 


perioada de plan. 


b) grupa “de materiale care intră în a componența noului produs 
Relaţia de calcul este: 


Atunci cînd norma Tie consum este dată pentru una maşină în 
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Atunci când ainu de sopabajii nu poate fi exprimat î în unităţi fizice, 
se foloseşte metoda de calcul bazată pe indicele de consum de materiale la un 
milion de lei reparaţii. Modul de calcul este asemănător determinării 
necesarului de materii prime folosind metoda "indicelui de consum la un 


"milion de lei producţie nominalizată”. 


d) grupa de materiale pentru confeci ionarea ambalajelor 


: ps căzu are la bază relaţiile : 


m = Fă Mae fă ge 
onaga Da 


M=necesarul total de ambalaje planiñcat; 
-nF =norma de consum de material pentru confecționarea 
unei unități de ambalaj i; 
Q, = volumul de producție planificat; 
n,=norma də ambalare a produsului finit. 


-— 
-— 


e) grupa de materiale pentru crearea condițiilor normale de lucru 


Relația de calcul are forma: Ny =N, ° D4 


N_=numărul de muncitori care au dreptul la 


echipamentul de protecție 


nuznorma de dotare pe un muncitor pentru acel- 


material 


5.8.8 Determinarea br At de combustibil, 
energieelectrică,abur,, aer comprimat 


Dată fiind sfera largă de lucrări şi consumul sata diversificat 
necesarul de combustibil se caluloază -c cu ajutorul unor formule specifice, 
 astiel: 


a) necesarul de combustibil pentru consum tehnologic, se determină prin 


r metoda. de çaloul direst, folosind relația: 
Noe = i Diez sau. Noer È pene | 
A ea ai ea Sa 


Na car doar pentr renlgi 
Gaua conuri m peodmativ) t 
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M numărul de instalaţii de tip j 
Q;=volumul planificat în expresie fizică, a] 
producţiei produsului "i" 
Dei Fnorma de consum de combustibil convenţional pe 
unitatea de produs "i" 

- | Nej>norma de consum de conbustibil convenţional 
pentru maşina j 

În acelaşi mod se determină şi necesarul de combustibi! pentru 
producerea de energie electrică, a aerului comprimat, a aburului etc. 


b) necesarul de combustibil pentru încălzit (N,) se stabileşte conform relației: 


Va (t-t, Tina 
N op 


1000 
în care: V= volumul în căperilor pentru care se asigură 
încălzirea | 


t; = temperatura interioară ce trebuie asigurată şi care 
se precizează pentru fiecare tip-de încăpere (secţii de 
produse, depozite, laboratoare, etc) 

t. = temperatura medie exterioară, care este 

- dependentă de condiţiile climaterice ale fiecărei 

perioade; fa 
T = perioada pentru care se asigură încălzirea 
-D = norma de consum de combustibil convențional care 
asigură ridicarea temperaturii interioare cu 1°C a unui 
volum de 1000 mc. în 24 ore. 

La stabilirea temperaturii interioare pentru diferite clădiri (încăperi) 
se are în vadere regimul stabilit prin acte normative, norme tehnice, etc. 
Temperatura interioară prevăzută trebuie să asigure desfăşurarea normală 
a activităţii generale din unităţile economice pe timp de iarnă şi păstrarea în 
bune condiţii a resurselor materiale. ` 


c) necesarul de carburanți şi lubrefianți pentru funcționarea mijloacelor de 


transport 
Aceasta se determină în funcție de utilajul folosit, de perioada în timp 


de exploatare a acestora, de consumul normat pe ore de funcționare, de 
parcursul planificat (în km). De exemplu, necesarul de carburanți pentru, 


' - autocamioane se stabilește după relația: N, = P * n, 


P = parcursul planificat (tone-km) 
n, = norme de consum pe carburant (tone-lkm) - | 
Pentru utilajele folosite in depozitele de materiale (încărcătoare, 
stivuitoare) se utilizează formula: T 
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N. 9", 

O = numărul de ore planificat pentru funcţionare 
Noe norma de consum de carburani pe ora de 
funcţionare 

i cazul în care necesarul se determină în combustibil convențional 
specificarea concretă se va face prin raportarea la coeficientul caloric (K,) care 
se determină după relaţia: 


____ combustibil natural 
ci combustibil -(7pogeai/ kg) 


d) necesarul de energie electrică pentru scopuri tehnologice N k 
Se determină după reaji 


No7 ZQ; *Ncei 


în care: n; FnormaA de consum de mapa RA aferentă 
: produsului “i 
În cazul în care norma de consum de energie electrică este stabilită nu 
pe un produs finit ci pe oră de PONOA efectivă a DHR atunci relația 
de calcul va fi: . 


ere ela 


M, =număr dót maşină oră i de funcţionare efectivă 
| < n„=norma de consum de energie pe ora de funcţionare 
e) necesarul de energie electrică de iluminat(N,;) 
Se calculează în funcţie de numărul punctelor de iluminat, de puterea 
becurilor sau a lămpilor, perioada de iluminat, regimul de funcţionare şi 
coeficientul de simultaneitate, utilizînd relaţia: 


N „= Pi*p;*O*y 
ei > 1000 
6 =numărùl punctelor de iluminat pe structură, în 
A funcție de puterea p; 
O=numărul de ore planificate pentru funcţionare (se 
stabilesc pentru fiecare perioadă şi pe baza peno 
de iluminat prevăzut) | 
coeficientul de simultaneitate“ 


p 
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Exemplu: În perioada programată intreprinderea va folosi următoarele corpuri : 
de iluminat: 

400 corpuri. a... eee 100 waţi 

400 COrpuri. assesses 60 waţi 

200 corpuri..a..e essees. 40 waţi 


TOTAL = 400*100+4000*60+200*40 = 72000 wați 


Regimul de funcționare, numărul de ore şi coeficientul de simultaneitate pe 


trimestre şi necesarul total sunt conform dateior din tabelul nr. 5.4. 


Elemente de calcul a necesarului de energie pentru iluminat: 


-| TRIMESTRUL | Nr. | Nr. 
| zile | ore 
| __ “lo |w 


o fe 


Tabel nr. 5.4. 


f) necesarul de energie electrică pentru forța motrică (N, 

Se calculează şi în funcție de puterea nominală a motoarelor, perioada 
şi regimul de funcţionare, gradul de încărcare a motoarelor şi coeficientul de 
simultaneitate, folosind formula: N= P, * T * K, * y 


în carei: : © Pisputerea motoarelor 
T=numărul de ore de fiuncţionare a motoarelor 
K,=coeficientul care exprimă gradul de încărcare a 
capacităţii motoarelor ` 

g) necesarul de ener rie electrică pentru lucrări de sudură (N, | 

Se determină pe baza volumului de lucrări (Q) din plan, lungimea 
cusăturii de sudură efectuate la un produs sau piesă şi norma de consum (N,) 
de energie electrică pe metru liniar de cusătură, cu ajutorul relaţiei: 


CE Scanned with OKEN Scanner 


134 ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR 


Ness d O*L, *Noi 
in care: Li=lungimea cusăturii de sudură efectuată la un produs 
sau piesă 


Necesarul total de energie se va stabili prin însumarea necesarului aferent 
pentru fiecare destinaţie de consum, astfel: 

Ner = Na z Nu = Na + Nu 
Pentru determinarea deaprovizionatului de energie electrică, la necesarul total 
se va adăuga cantitatea de energie reprezentind pierderile pe rețeaua proprie. 

În mod practic, deaprovizionatul se va determina prin ponderea 
necesarului total (Nr) cu coeficientul pierderilor (K,) 

N, aprov = N, ° K, 

Pentru energia electrică asigurată prin rețeaua publică calculul valoric 
va avea în vedere tariful legal conform cataloagelor de prețuri la care vor fi 
adăugate cheltuielile de exploatare şi întreţinere a substaţiei de transformare 
în întreprindere. 

Cind energia electrică se produce în unitate în adel centralei proprii, 
valoarea energiei va fi stabilită pe vbaza costului unitar a unui kwh din 
planul de cheltuieli pentru exploatarea centralei proprii. | 
. h) necesarul de abur pentru consumul tehnologic Na) 

Acest necesar se determină în funcţie de utilajele tehnologice specifice 
: proceselor de fabricație din diferite ramuri industriale. În continuare redăm 
„o serie de relaţii în baza cărora se determină necesarul de abur: 
` - pentru funcționarea siocanelor de forţă. Relaţia de calcul are farma: 
„(ah *e,)+K 
în care: a Efes, Măi ep RE RN pi 
©- “henumărul de ore de funcționare 
e capacitatea agregatului 
K=coeficientul de pierderi (5-10%) prin scurgeri, 
condensări, etc. 
- pentru futicționsrea instalati lore uscătorii (fierbătoare): 
= a= Ga (U -U,)* n, 
În care: AA H A cina de a a 
. . ų=umiditate iniţială a țesăturii în procente 
“ufumiditate finală a ţesăturii în procente 
„_Bnorma de consum de abur pentru a reduce cu un 
“procent umiditatea unui metru liniar de țesătură 
- pentru turbine şi maşini cu ur cu pistoane. Relaţia are forma: 
„a. 
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| ` E E a ` $ l ` A 
în care: = Qcantitatea de energie produsă de turbină 


n =norma de consum pe abur pentru a produs 4 1 kwh 
i) necesr de abur gospodăresc : 


Acest necesar se determină folosind relaţia: 


_ Qi*Domes24 + (E?-t t2) Vo 
simne oie 


N.. 
mi P ia Ck. 


-În care: | q;=caracteristica de încălzire |. 

-> Dy=durata de încălzire (zile) 
t?=temperatura medie în interiorul camerei 
t“=temperatura medie în mediul exterior 
i>conţinutul în căldură a aburului în kcal 
t=conținutul în căldură al SR iza 

„- V=volumul încăperilor de încălzit 
j) necesarul de apă pentru consum tehnologic 


Pentru determinarea necesarului de apă, detinat consumului tehnlogic 


în induatria chimică, alimentară textilă, ete se poate folosi relaja: 
Napa "È (Qp *no ) =r 


~ * 


În care: pi "Go oentititateai da pota iia i: 


onana de consum de apă pe unitatea de produs ii 


| r=coeficientul de recuperare a apei 
t) necesarul de are comprimat 
i Aerul comprimat este folosit pentini funcţionarea diverselor unelte, 
pentru lucrări miniere, în cazangerii, forje, etc. Relaţia de calcul a necesarului 
de aer comprimat este: NET” n, +K, tK, 
în care: A T durata î în ore a funcţionării uneltei 
| -~ Beenorma de consum de aer comprimat pentru o oră de 
funcţionare a uneltei 
K,=coeficientul pierderilor î în aer în  tizopul opririi 
„Compresoarelor € — uti 
Er i eration] pierderilor î în aer prin rețeaua de : 
A ducțiune. ; 
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5.4. Determinarea necesarului de materiale gi- 
subansamble cu ajutorul graficelor-rețea 


În cazul unor varietăți de produse finite fabricate dintr-un număr 
„mare de subansamle, semifabricate sau alte materiale (specifice în principal 
industriei constructoare de mașini), determinarea necesarului se va efectua 
în condiţiile unui volum sporit de calcule şi într-un consum mare de muncă. 
' În afară de această, luare în considerare a stocurilor preliminate a exista în 
depozit la începutul perioadei va complica calculul. -- | 
| O metodă ce poate fi aplicată cu succes în practice de determinare a 
necesarului de piese, subansamble şi materiale se bazează pe elaborarea unui 
grafic reţea!) care exprimă relațiile cantitative directe dintre toate produsele 
finite, subansamle şi semifabricate. El indică ce cantități de materiale. şi 
`- produse intermediare sunt necesare pentru cîte o parte a unui produs finit sau 
„a unui subansamlu. a gi 
În graficul-reţea de tip “Gezinte",. produsele (produse finite, 
subansamle şi repere) sunt reprezentate sub formă de noduri, iar relaţiile 
cantitative dintre ele prin săgeți. Fiecare săgeată indică ce cantitate dint-un 
produs "goes into" într-un exemplar dintr-un alt produs. Reprezentarea 
relaţiilor cantitative sub forma graficului-reţea este avantajoasă mai ales în 
cazul unei producţii cu multe piese şi materiale utilizate la mai multe produse 
finite diferite. Cu cît relațiile reciproce dintr-un astfel de grafic-rețea sunt mai 
intense cu cît mai mari sunt avantajele acestei forme de reprezentare. 
graficul-rețea prezentat se deosebeşte de celelalte sisteme de grafice- 
rețea (CPM, PERT, etc.) pentru planificarea operativă prin faptul că în acest 
grafic săgețile reprezintă relaţii cantitative şi nu durata operaţiilor. Nodurile 
reprezintă produse în loc de faze. În cazul calculuilui necesarului de piese, în 
graficul-reţea, pe fiecare săgeată, necesarul pentru un produs se obţine prin 
ponderea relaţiilor cantitative însumindu-se la noduri. 
Tehnica de calcul este prezentată în cadrul exemplului care face 
obiectul problemei de mai jos. i 
Exemple: i IP Mu | 
-o Întreprinderea constructoare de maşini şi utilaje speciale pentru 
prelucrarea lemnului "I", prin planul de fabricaţie își nominalizează realizarea 
a patru tipuri de produse finite în competenţa cărora sunt incluse șapte 
subansamble sau produse interimediare şi patru sortimente de materiale 
` (repere). . j A a ec 
„7: Acest grafic-roțoa osto cunoscut în literatura do spocialitato sub dezazinirea do grafie 
"Gozinto”, denumire legată de expresia englazeascăă "The part that goes into”. 
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În cadrul figurii nr. 5.1. este reprezentat graficul-rețea de tip "Gezinte" 
pentru realizarea celor patru produse finite. După cum se observă din graficul 
„ produsul finit 5 se asamlează din 2 subansambluri 13 şi 1 subansamblu 6; 
. produsul finit 2 se compune din 3 subansambluri 6 şi 2 subansambluri 3; 

produsul finit 8 din 1 subansamblu 3 şi 2 subansambluri 9, iar produsul finit 
4 din 1 subansamblu 9, 3 repere 11, 1 subansamblu 15 şi 2 subansambluri 2. 


"La rindul lor, subansamblurile sunt compuse din alte elemente, constructive 


sau subansamble, 5 


Fig. nr. 5.1. Repreze tarea relaţiilar cantitative în graficul-reţea 


| În funcţie de complexitatea produsului, sə poate folosi fie metoda de 
calcul direct (manual), fie metoda editării listelor, tip "Gezinte" cu ajutorul 
- calculatorului electronic. l | | 

pă: La continuare se prezintă modalitatea de calcul specifică fiecăreia din 
cele două metode. | a eE 

reia 1. Metoda de calcul direct (manual) | 

Etapele de rezolvare în acest caz sunt următoarele: 

a) Calculul necesarului brut de materiale. 

Pentru o perioadă determinată, mai întîi se va analiza calculul 
necesarului brut de repere primare şi subansambluri (produse intermediare) 
pe baza necesarului de produse finite 5,2,8 şi 4 şi pentru produsele 
intermediare 13 şi 15, incluse în planul de fabricaţie conform datelor din 
tabelul 5.5. 
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Tabelul nr. 5.5. 


Qa 15) 
( t 2 A 


Fig. 5.2. Graficul rețea cu necesarul brut de piese 


Pentru calculul manual, se începe cu produsele finite. Cantităţile de 
produse programate a fi fabricate se însriu în graficul-reţea pe nodurile 
corespunzătoare acestora. Alături de nodurile care reprezintă subansamblurile 
“gi reperele primare se înscriu cantitățile necesare în sensul contrar direcțiilor 
săgeților (fig. 5.2.). Astfel, pentru 50 unităţi din produsul finit 2, sunt necesare 
în mod corespunzător 150 unităţi din subansamlul 6 şi 100 unităţi din 
subansamblul 3; pentru produsul 4 sunt necesare 20 unităţi din subansamblul 
9, 60 unităţi din reperul 11, 20 unități din subansamblul 15 şi 40 unităţi din 
-~ subansamblul 12; pentru produsul 5 sunt necesare 160 unităţi din 
subansamblul 13 şi 80 unităţi din subansamblul 6; pentru produsul 8 sunt 
necesare 60 unităţi din subansamblul 3 şi 120 unităţi din subansamblul 9. 
„ Acelaşi calcul de însumare a produselor dintre cantităţile înscrise pe nodurile 
supraordonate cu cele de pe săgețile de intrare se va efectua şi pentru 
„celelalte noduri subordonate corespunzătoare subansambielor şi reperelor așa 
cum se prezintă în figura nr. 5.2. | 
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b) Calculul necesarului net de CITA 
Necesarul net de repere şi subansambluri se va calcula în funcţie de 
necesarul brut şi cantitățile existente în stocuri. n 


În acest caz, stocul se consideră un "necesar negativ”. Pentru exemplul 


de mai sus, se consideră următoarele cantități în stocuri de produse 


intermediare (tabel nr.5.6.) 


Tabelul nr. 5.6. 


Calculul începe ca şi în cazul determinării necesarului brut. 


Pentru produsele 5,2,8 şi 4 neexistînd cantităţi în stocuri, sarcinile de 


plan de fabricaţie rămîn aceleaşi. Se trece apoi la subansamblul 6 pentru care 
necesarul net se ridică la (-80+230)=150 unităţi. În acest caz, cantitatea 
necesara de fabricat din subansamblul 13 pentru subansamblul 6 va fi de 600 


şi nu de 920 unităţi. Totalul necesarului net pentru subansamblul 13 va fi de... 


940 unităţi (20 livrabile ca atare+ 160 pentru produsul 5+160 pentru produsul 


3+600 pentru produsul 6). Proporţional se va diminua şi necesarul pentru 


reperele de achiziționat, respectiv 940 unități pentru 7 şi 11. 


160 unități. 


Pentru gubansamblul 9 necesarul net se ridică la 40 unităţi © 


180+140). Aceasta înseamnă că există un excedent în depozit în măsura în 
care acesta nu este defalcat în subansamble 14, se va înscrie ca necesar net: 
O unităţi. Aceasta va anula necesarul de 280 unităţi din subansamblul 14. -- 


Pentru subansamblul 12 necesarul net este de -60 unităţi (-100 +40), ~- 


considerindu-se de asemenea ca fiind: 0 unităţi. Aceasta va diminua necesarul 
reperelor din amonte, respectiv 10 cu 120 unităţi şi 1 cu 40 unități. 

În cazul subansamblului 14, necesarul net în funcţie de stocul din. 
depozit devine -140 adică -300 + 160 pentru subansamblul 3+0 pentru 


 subansamblul 9. Necesarul net se va considera de asemenea 0. Pentru 


reperele componente se va modifica necesarul SS, unităţi din 11 şi 1760 
unităţi pentru 10. | 


Subansamblul 3 neavînd stoc în depozit, îşi va menţine necesarul de 
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Fig, nr. 5:83 Graficul-reţea cu necesarul nst de piese 


În opoziţie cu calculul brut, necesarul total de piese ale fiecărui produs 
intermedia» va fi utilizat numai la calculul necesarului produselor entericare, 
dacă acesta este pozitiv. 

c) Schema de calcul pe baza listei graficului-retea 
= Calculul descris în subeapitolele precedente poate fi uşor schematizat 
în sensul ca el să poată fi programat pentru calculatoarele electronice. 
` Pentru prelucrarea schematizată a graficului-reţea, informaţia 
conținută în săgeți se reprezintă sub forma unei liste (nomenclator). Aceasta 
conține nodurile iniţiale "i" şi nodurile finale "j" precum şi relaţiile cantitative 
x; privind unităţile "i" care intră în componenţa unei unităţi “j”. Pentru 
exemplul de mai sus, lista greficului-sațea esta arătată în tabelul nr. 5.5. 
Calculul necesarului brut şi net se efectuează într-o a doua listă în 
care s-au trecut, pentru toate produsele, cantităţile însumate și numărul 
săyeţilor încă nerezolvate. ; 
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Nodul final N, 


Tabelul nr. 5.7. 


Relaţia 
cantitativă X; 
| 3 


1 
3, 3 k 
3. 13 

4. 14 
E. 

6. 


buot n 


OVANA AA A O a o N O 


HNA Da m OD Ne wOrNrernermnreN 


Se începe cu nodurile care nu au săgeți inițiale. pentru aceste produse 


necesarul este deja stabilit. l 
a În continuare, se calculează necesarul pentru fiecare subansamblu şi 


reper precedent înmulțind pentru fiecare săgeată, relaţia cantitativă indicată 


cu necesarul din produsul indicat în nodul final. Aceste cantităţi se soldează 
cu stocul din depozit sau eventual cu necesarul de piese de schimb. pentru 
fiecare subansamblu pentru care s-au prelucrat toate săgețile inițiale, se poate 
calcula în mod corespunzător necesarul de alte subansambluri şi repere. 
Acest calcul în cadrul exemplului dat este efectuat în tabelul nr. 5., 
um s-ar desfăşura aproximativ la un calculator electronic. În coloanele 


așa CUT so indică pentru fiecare produs, numărul săgeţilor iniţiale încă 


S şi 
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_ neprelucrate (S), precum și cantităţile corespunzătoare (M). În prima coloană 
dublă se înscrie numărul săgeţilor existente în graficul-rețea, precum şi 
cantităţile planificate a se realiza. Stocurile din depozit se vor înscrie cu 
semnul negativ. În continuare, se verifică rind cu rînd, în tabelul nr. 5. dacă 
un produs nu mai are nici o săgeată iniţială neprelucrată. În caz afirmativ, 
pentru toate produsele conţinute în acest produs şi care rezultă din lista 
graficului-rețea din tabelul nr. 5. se diminuează cu 1 numărul săgeţilor 
neprelucrate (coloana S), iar cantităţile se măresc (sau se diminuează cînd 
există stocuri în depozit) în mod corespunzător cu produsul dintre cantitatea 
de produse din nodul final din tabelul nr. 5. Notaţia x din coloana S 
caracterizează produsele, respectiv nodurile rezolvate. | 

Potrivit acestui procedeu, se tratează în primul rind procesul final 
Cantităţile care intră în 2, din subansamblurile 3 şo 6, se vor modifica în mod 
corespunzător. Urmează apoi produsele finale 4 şi 5 şi subansarmlul 6 între 
timp gata calculat. Urmează produsele 8, 9 şi 12. În cazul subansamblurilo» 
9 şi 12, necesarul total este negativ, ceea ce înseamnă că stocul în depozit a 
fost mai mare decît necesarul. În asemenea cazuri, nu mai este necesar 
calculul cantităților care intră în aceste produse, întrucit din cauza stocului 
în depozit nu sunt necesare subansambluri. 

În cazul unei sortări corespunzătoare a produselor, devenea suficient 
un singur ciclu. O sortare este însă suficientă numai atunci cînd graficul-rețea 
nemodificat respectiv nomeclatorul din tabelul nr. 5. este folosit de mai multe 
ori pentru calculul necesarului de piese. În cazul unor modificări frecvente ale 
produselor, sortarea nu este rațională. | 

În cazul optimizării mărimii loturilor, determinarea necesarului de 
materiale și subansambluri cu ajutorul graficului-reţea, este importantă în 
două privinţe. Pe de o parte, un asemenea calculul este necesar pentru 
sistemul de planificare cînd mai multe loturi de subansambluri diferite dintr-o 
anumită fază de producţie sunt incluse într-un singur lor. În afară de aceasta, 
în întreprinderi ale căror produse finite nu constituie produse propriu-zise de 
serie, dar produc deseori în serie anumite piese şi subansambluri 
standardizate, metodele bazate pe graficul-reţea sunt avantajoase. Şe mai 

"poate manţiona că, pe lingă planificarea cantitativă a necesarului, prezentată 
de sus, graficul-reţea permite efectuarea concomitentă şi a planificării 
calendaristice. 
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5.5. Stocul de materiale la sfîrşitul perioadei programate 


Acest indicator constituie obiectul unor opinii diferite din punet de 
vedere al conţinutului. Astfel unii specialişti susțin că este format numai din 


stocul de siguranţă şi stocul de condiționare sau de pregătire. 


Critica acestor opinii din partea altor spotialişti are ca bază punctul 
de vedere al neconcordanţei cu realitatea deoarece: 

a) Neincluderea în stocul de materiale de la sfirgitul perioadei 
programate a stocului curent, impun ca furnizorii să efectueze livrări pentru 


` toţi beneficiarii lor încă din prima zi a anului următor. Acest lucru nu este 


posibil din punct de vedere practic şi nici nu este economic. Da xemplu, o 
intreprindere producătoare de sirmă obişnuită, ar trebui în acest caz să 
efectueze livrări chiar din prima zi a anului pentru toţi cei 1000 de beneficiari 
ai săi, 

~- Acesta ar însemna ca furnizorul să-şi dirijeze producția în loturi mici 
de livrare, (vezi capitolul "sistemul de depozite en-gross") pentru a asigura 
fiecărui beneficiar cantităţile necesare continuității producţiei, să-şi organizeze 
un compartiment de desfacere de mari proporţii şi să dispună de un mare pare 
de mijloace de transport pentru cantităţi mici. Toate acestea ar determina 
creşterea foarte mare a cheltuielilor de expediţie şi transport, , 

b) Datorită condiţiilor de fabricaţie , tehnologiilor specifice, cerinţelor 
de optimizare a utilizării capacităţilor de producţie, diferite sortimente de 
materiale se introduc în fabricaţie periodic, adică o dată pe saptămină, lună 
sau trimestru. În acest caz, furnizorul livrează beneficiarilor, de regulă 
cantitatera de care aceştia au nevoie pentru intervalul dintre două reluări ale 
ciclului de fabricație timp în care beneficiarul trebuie să aibă asigurate În 
stocul curent cantitățile necesare pentru continuitatea producţiei. Deci, chiar 
dacă la eleborarea programului de aproviozionare nu se are în vedere 
constituirea stocului curent, în aceste condiţii el va exista de fapt la 
beneficiari, datorită cerinţelor tehnice, tehnologice şi comerciale pe care 
procesul de producţie şi de livrare le impun. De exemplu în situaţia unor 
livrări în loturi lunare egale cu termen de livrare la 20 ale lunii, mărimea 
stocului curent ce se va include în stocul normat de la sfîrşitul anului este cea 


care asigură acoperirea consumului pentru cele 20 de zile din următorul an. 
. Aceste zile reprezintă durata ce a mai rămas din intervalul între livrările 


succesive elaborate în luna ianuarie a anului de plan pînă la prima livrare. 
Un asemenea mod ds calcul, asigură încă din etapa eleborării programului, 
cantităţile necesare de materiale pentru continuitatea producţiei în anul 
următor suprapunîndu-se fidel condiţiilor reale în care se derulează procesul 
de aprovizionare, relaţiile economice şi contractuale dintre furnizori şi 
beneficiari. i 
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Fig. 5.4, Eşalonarea livrărilor şi nivelul stocului curent | 


Necesarul de materiale pentru îndeplinirea programului de producție 
impreună cu stocul normat de materiale de la sfirşitul perioadei de plan 
constituie necesarul total de materiale pentru îndeplinirea programului de 
producție al unităţilor economice. 


5.6 Stocul preliminat de resurse materiale 
din întreprinderea consumatoare la începutul anului 


Acesta constituie primul indicator al celei de a doua părţi a balanței, 
respectiv a programelor de aprovizionare tehnico-materiala al unităţilor 
economice. Acest stoc se determină pe baza datelor cunoscute In perioada 
eleborării planului de aprovizionare, după formula: Sp = Sa tI-C 
in care: S. =stocul existent în depozitele întreprinderii conform fişelor 
de magazie, la data elaborării calculelor; 

I=intrările cantitative de materiale în întreprindere pînă la 

sfîrşitul anului, conform contractelor economice incheie cu furnizorii, a 
convențiilor şi a altor documente ce asigură aprovizionarea din țară și import, 
„cu resurse materiale; 
ri C=cantitatea de materiale ce se va consuma pînă la sfîrşitul 

' anului curent pentru îndeplinirea sarcinilor aferente acestuia, conform 

programului de producție şi graficelor de lansare în fabricație, normalor de 
|, consum, indicilor de valorificare, graficelor de livrări a produselor finite şi 
`: , semifabricate. 
ue. Determinat astfel, FRR A începutul perioadei reprezintă o mărime 
tS -ce se va putea modifica pe tot parcursul anului. 

AEPA, : Derularea procesului: de oproviziogams şi de producţie in etapele 
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următoare pot fi influențate de apaiţia unor factori care nui au fost cunoscuți 
în etapa elaborării programului (posibilitatea depăgirii volumului de producție 
pentru unele produse solicitate de beneficiari, modificarea unor contracte 
economice de aprovizionare sau livrare, etc) și care influențează mărimea 
determinată la un moment dat a acestui stoc. Ca urmare, stocul preliminat de 
la începutul perioadei reprezintă o marime variabilă, care se adaptează 
periodic, în funcţie de situaţiile apărute pe parcursul anului și care nu pot fi 
„luate în calcul la data elaborării programului də aprovizionare, 

Din această cauză, la începutul anului se procedează la inventerierea 
materialelor din depozite în scopul cunoaşterii nivelului real al stocurilor 
existente la acest moment. Stocul real (S,) stabilit prin inventar se compară 
cu stocul preliminat corespunzător pentru a se stabili dacă acestea sunt egale 

„sau diferite. 
În cazul egalităţii (8,=S,) aceasta va însemna realismul 
determinărilor anterioare cunoaşterea tendințelor viitoare ale consumului. 

Cu toată atenţia ce s-ar manifesta în programare, totuşi între cele 
două stucuri pot intreveni neconcordanţe determinate de influențele amintite 
mai sus. 

Cînd S,>S$,, cu diferența AS, se corectează deaprovizionatul în sensul 
diminuării acestuia. Căile posibile de urmat într-un asemenea caz sunt: 

- anunţarea furnizorului asupra unor posibilităţi de a renunţa la unele 
comenzi; i SĂ 

- vinderea unor cantităţi către firmele comerciale en-gros pentru 
revinderea altor firme din zona ei de deservire, ete. 

În cazul în care S,<S,, operaţia se va efectua în sens invers, 
întreprinderea va trebui să-şi suplimenteze cantităţile de aprovizionat 
obţinînd sporirea cantității incluse în contractele iniţiale, lansarea de noi 
comenzi către producători, achiziționări suplimentare de la firmele comerciale 
en-gros din zonă. 

Dacă nu s-ar apela la asemenea corective, atunci în mod conştient s-ar 
asigura condiţii de constituire a stocurilor imobilizante de capital (cînd SS) 
sau de a prevedea chiar prin program aprovizionarea unor cantități de 
materiele mai mici decît cele necesare justificat (cînd Sa <S). 


5.7. Resursele interne ale unităților economice 
ce pot fi mobilizate pentru realizarea 
sarcinilor din program | 


si În categoria resurselor interne ce pot fi mobilizate pentru completarea 


consumului productiv se încadrează: capetele, fişiile, ştraifurile, cupoanele i 


CE Scanned with OKEN Scanner 


148 ASIGURAREA MATERIALĂ Şi GESTIUNEA STOCURILOR | 


rezultate la debitare și croire, piesele sau subansamblele rezultate din 


dezmembrarea unor fonduri fixe şi se scot din uz, materiale aflate în stocuri 
cu mişcare lentă sau fără mişcare, resurse secundare (calorice, mecanice, ete.) 
rezultate din procesul de consum, materiale care au fost utilizate ca adaosuri 
în procesul de fabricaţie şi care se pot recupera după terminarea acestuia etc. 

- Acestea sunt resurse materiale care, deşi au parcurs unul sau mai 
multe procese de fabricaţie, au participat la tehnologia unuia sau mai multor 
produse, pot reintra în circuitul productiv, în cadrul aceleiaşi intreprinderi 
înlocuind materialele noi şi completînd pînă la limita determinată consumul 


stabilit, asigurînd astfel o sursă eficientă de aprovizionare a întreprinderii cu 


propriile resurse. 


5.8. Necesarul de aprovizionat 


Necesarul de aprovizionat constituie cel de-al treilea indicator al părţii 
de resurse al programului de aprovizionare al unităţilor economice, reflectind 
expresia finală a surselor de acoperire a necesităţilor materiale. 

Deaprovizionatul reprezintă cantitatea de materii prime şi materiale 
cu care întreprinderea urmează să se aprovizioneze din afară în perioada 
programată în vederea satisfacerii necesităților de mijloace de producție. 

Deaprovizionatul arată nu necesarul ce se consumă pentru programul 
de productie şi nici necesarul total de materiale ci numai o parte din acesta 
şi anume, acea parte care va trebui procurată din afara unităţii. 
Deaprovizionatul (A) se determină cu ajutorul relației: 

A = Nyt Sa-Su- R sau A = N, - (Sp: + R) 

Necesarul de aprovizionat din afara unității se va materializa În 
comenzi și contracte cu furnizorii. Stabilirea nivelului acestuia se face pe baza 
documentației tehnico-economice (volumul şi structura producţiei, normele şi 
nocmativele de consum și de stoc, stocuri efective, bilanţurile materiale, 
contractele economice încheiate cu beneficiarii etc. în funcţie de care se ia 
` decizia privind dimensionarea necesarului de aprovizionat solicitat. 

De justețea cu care se stabileşte necesarul de aprovizionat depinde în 


“continuare gradul de utilizare productivă şi de valorificare a resurselor 


materiale, precum şi fondul de angajare al resurselor financiare ale firmei. 
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5.9. Bilanţul de materiale - instrument principal 
în elaborarea programului de asigurare materială 
al societăţii comerciale 


| Elaborarea programului de aprovizionare este strîns legată de 
fundamentarea lui, adică de justificarea tehnică si economică a modului şi 
gradului în care vor fi utilizate resursele de materii prime ce se solicită de 


întreprindere. 


Un asemenea instrument de fundamentare a utilizării resurselor 


materiale, îl constituie "bilanţul de materiale”. Principiile care stau la baza 
elaborării bilanţurilor materiale sunt: 
a) asigurarea unui grad înalt de valorificare a resurselor materiale, 


astfel încât o parte cit mai mare din materialele folosite să se regăsească în 


produsele finite. Aceasta necesită o analiză mai amănunțită a întregului 
circuit economic al materiilor prime și materialelor, pentru a identifica locurile 
şi cauzele care provoacă resturi materiale şi pierderi totale (tehnologice şi 
netehnologice) şi pentru a stabili măsurile organizatorice corespunzatoare. 

Prin asemenea măsuri tehnice si tehnologice se urmăreşte să se 
asigure o apropiere a volumului de materiale aprovizionate (C,) de cel al 
cantităților ce se regăsesc în produsul finit (C), adică suma resturilor 
materiale ce rezultă din procesele de prelucrare sau aprovizionare-depozitare 
și pierderile totale înregistrate în aceste faza să tindă către zero: 

C=C,+M, , dacă M,=0 atunci C=C, 

Măsurile posibile de luat in această direcţie sunt: croirea combinată 
şi mulțiplă, debitarea centralizată, livrarea la dimensiuni fixe şi multiple ale 
materialelor, tehnici moderne pentru eliminarea pierderilor prin coroziune, 
defornare, etc., pe timpul depozitării, transportului şi manipulării , sisteme 
de organizare optimă a fluxului între secţiile sectoarele şi atelierele de 
fabricaţie, ete. 

b) realizarea unui volum cit mai mare de produse finite din aceeaşi 
cantitate de materie primă, prin reducerea treptată a ponderii cantității de 
materiale încorporată şi creşterea ponderii cantității de muncă vie, de valoare 
adăugată fiecărui produs, realizind o valoare cît mai mare a producţiei nete. 
În această direcţie un rol deosebit îl are analiza valorii de întrebuințare a 
fiecărui component sau piesă din structura produsului, lărgirea sferei de 
facilităţi şi utilităţi a produselor realizate, asimilarea în scurt timp a 
produselor noi, tipizarea materialelor şi produselor, ete. 
| c) recuperarea, refolosirea şi recondiționarea tuturor categoriilor de 


“materii prime, materiale, piese gi sumansamble rezultate din procesul de. . 
producţie sau consum, în scopul satisfacerii într-o proporţie cît mai mare a 
"nevoilor proprii în cadrul întreprinderii sau prelucrarea în alte întreprinderi. 
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în locul materiilor prime şi materialelor noi. Determinarea volumului acestor 
resurse, cu deosebire a celor rezultate din procesele productive are la bază 
calcule detaliate, anexate bilanţurilor materiale care să reflecte gradul də 
regăsire a materiei prime și materialelor în produsele finite: consumul net, 
volumul resurselor materiale revalorificabile, cantitatea de materie primă 
rezultată din unitatea de material recuperabil precum şi economiile realizate 
prin utilizarea în producţie în aceeaşi întreprindere a materialelor refolosibile. 

Structura unui bilanţ de materiale depinde de specificul tehnologiei 
fiecărei unităţi şi sector de producţie, de complexitatea produselor, de 
organizarea socială a producţiei, ete. În continuare sunt redate două metode 
considerate de bază pentru întocmirea bilanţurilor de materiale. 


5.9.1. Metoda pe secţii şi ateliere de fabricație 


În principiu metoda constă în înregistrarea tuturor intrărilor de 
resurse materiale și a ieşirilor de produse, resurse materiale refolosibile şi 
pierderi. Pentru întocmirea bilanţurilor materiale sunt folosite următoarele 
date primare: | 

- cifrele de plan de producţie al secţiei sau atelierelor; 

- planul de aprovizionare al secţiei sau atelierului pentru toate 


categoriile de materii prime, materiale, combustibili, piese, sei _.ifabricate ete; 


- datele privind resursele materiale refolosibile rezultate în secţie sau 


atelier. 

Pentru materialele refolosibile, rezultatele din prelucrarea materiiloz 
prime, materialelor, semifabricate, :pot fi utilizate atît datele din 
documentaţia tehnologică cît şi date statistice privind cantitatea totală də 
asemenea resurse din anii precedenţi. 


Cu ajutorul acestor date se vor determina coeficienţii resurselor 
folosibile, ce de exemplu: volum resturi metalice/ t material sau semifabricat 


re 
prelucrat. Metoda ie dez pe secţii = ateliere, din care se obţin apoi datele 
centralizate pe întreprinderi şi materiale, prezintă citeva avantaje esenţiale, 
care o recomandă spre a fi folosită cu precădere: 

- relativa simplitate gi posibilitate de a fi aplicată descentralizat ; 

- asigură o mai bună evidenţiere a resurselor refolosibile rezultate din 
materii auxiliare şi de la ambalaje; 

. - permite stabilirea sarcinilor de recuperare, respectiv a celor privind 

imbunătăţirea utilizării materiei prime pe fiecare secție şi atelier, în 
conformitate cu structura organizatorică a întreprinderii. 


5.9.2. Bilanţul pe material şi produs 


" Această metodă are la bază analiza consumurilor materiale pe fiecare 
produs, ţinînd seama de tehnologia da fabricaţie folosită fiind în general 


| __xecomandată în industria prelucrătoare. 


Punctul! de pornire îl constituie normele de consum, determinîndu-se 
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EDN nete, pierderile și şi materialele recuperate. Un asemenea model de 
bilanț « este exemplificat i in macheta de tabel 5.5. 


Matenale subansamble 


Echipamente electrice .. .buc/an 


f ` S&a.. o „tan | 
N Surubun.. busan . ; 
Maste Van 


Ma: fonoabsorbant Yan 


Ma: adenmve . Va H 


| Scaune . saracia DA A 


Farur, lamp.......... e. buci/az 
Bare protecte. ~... 


Amomroaxt ... ......bucfan 
i ATTU aaa aa DUCA 


Fitre "bulan . 


Aczesore „SeturV ar, 


Fiux montaj 


Carosene 


Montaj instalati electace 


+ Menat parenee si geamuri | parbnze 


si FIER ze 


VII scaune S BA 


a Muia) accesului m 


zz 


Monta) grup propulsor 


Y 


„ Montaj suspenne =| 


Montaj ron-fmne A 
Montaj accesore motor = 


‘Spre reglaj 


Matenale retolo mbiie 


Sucla sparta.. Vama 


Restun masne. Vas 


Restun texis...Van 


H Ambalaje dn Est, cartoans.....tána 


Ambalaje din matenale plastce.. yan 


Ambalaje si resaxi da lema... uan 


Fig. 65. Schema bilanţului de materiale pentru o secţie. A 
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PROFILE MULOCII SI USOARE 
(bare) CANTITATE. .... ... ....Van 


borari.. tan 


——— 


Rig. ni 6.8 Schema bilanţului material pentru un atelier de forjă 
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După cum se observă, în acest caz, se lucrează cu fiecare materie 
primă şi material, analizindu-se desfășurat pe fiecare produs şi pină la reper, 
care este bilanţul utilizării materialului respectiv. 


Ca documente se folosesc, fişele tehnologice şi planurile de operaţii, din 


care se evidențiază consumurile specifice care reflectă norma de consum | 


tehnologic şi greutatea netă a reperului. 

În fişe se introduc şi datele cu privire la pierderile nerecuperabile 
(elemente care pînă acum au fost evidenţiate ca: praf, arderi, evaporări) cît şi 
cantitațile refolosibile care vor fi recuperate. - 

Materialele refolosibile utilizate la E PR altor repere în cadrul 
aceleeaşi secţii sau atelier se inregistrează direct în consum la reperul pentru 
care au fost direct refolosite. 

Trecerea la elaborarea bilanțurilor necesită și alte măsuri şi anume: 
cintărirea reperelor, pieselor, subansamblelor şi produselor pentru a stabili 
greutatea medie afectivă, precum şi cintărirea resturilor de materiale: span, 
praf, alte reziduuri de prelucrare pentru a putea înscrie în documentaţia 
tehnologică cifrele respective. 

Determinarea greutăţii prin adin pe baza E Pie a PR şi greutăţii 
volumetrice nu permite stabilirea mărimii pierderilor nerecuperabile şi pe de 
altă parte greutăţile reale pot fi sensibil diferite de cele calculate. în plus, 
volumul de calcul uneori este foarte mare şi aplicarea practică ar necesita 
antrenarea atit a unităţilor de proiecţie tehnologică cît şi a compartimentelor 
tehnice, de producţie , aprovizionare, etc. 

P O altă structură de bilanț de materiale elaborat în baza metodei de 
material (şi produs) este prezentată în tabelul nr. 5.6. de mai jos: 


Structura unui biat pe material şi produs 


Ld 
eacsaccsoesvocnoseovenos -. 


consum brut tota = 

consum net tota = 

. materiale recuperabile M 
ae 


E a Volumul Consum 
sa gate net (C,) 
| (C9) 


$ 
TOT, E CR CPR LA FURL pa 


zi nr. 5.6. 


BILANŢ MATERIAL 


pe 
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Consum propriu pentru 


Recondiţionare gi consum în întreprindere Livrări câtre alte 


întreprinderi producătoare pR 


Distruse sau pierdute î în procesul tehnologic Predate la 
intreprinderea județeană - 


TOTAL 


Cele trei cadrane ale bilanţurilor materiale reflectă structura pe cel 
etrei direcţii ale procesului de utilizare a resurselor materiale: 
- cantităţile de materie primă şi materiale ce urmează a fi introduse 
în consumul productiv; 
- rera de materii prime şi materiale ce se vor regăsi în produsele 
finite; 
- cantităţile şi destinațiile uiateriaielae refolosibile rezultate în 
procesul de producţie. 
Relaţiile pe care bilanţurile intaia le pun în evidenţă se construiesc 
prin următoarele ecuaţii: 
- Volumul de material ir a asigurat, se Jaiinină după relaţia: 
r + Q 
- Volumul materialului daia A în produsul finit, se determină după 


relația: 
C=C, ’Q 
- Volumul materialelor care au intrat în produsul finit dar care pot fi 
reutilizate pentru alte produse din aceeaşi ide plată sau alte 
întreprinderi, se determină: 
M, = O, Ca ir 
Relaţiile matematice din cadrul fiecărui cadran al bilanţului, precum 
şi dintre cele trei cadrane ale acestuia sunt următoarele: 
C, = cb, + cb, +... + cb, 
C, = cn; ten ea „+ ca, 


POR NO a a E 
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M, = mr, + mr, tt... + mr, 
1,2,. „m = tipurile da produse finite pentru fabricarea cărora se consumă 
materialul pentru care se întocmește bilanţul. 
În continuare sunt prezentate cîteva relaţii de calcul pentru 
determinarea resurselor materiale refolosibile şi eficienţa utilizării acestora: 
. - pentru materialele refolosibile M3 din mase plastice rezultate la 
întreprinderile de prelucrare: 


M, -$ Oa 


d=l 


în care: 
Q; - volumul odei sau produselor de mase plastice ©; 
K. - coeficient care stabileşte, pe feluri de produse şi ` 
tehnologii, volumul de mase plastice care nu se e iata în produsele finita; 
- pentru materialele textile refolosibile: 


A — a 


ua > O * Xp * Kyi 


în care: 
Q; - volumul produselortextile (mp,buc); 
K - coeficientul de transformare al Q, în unităţi de pe (gymp, 
gr/buc); 
Kz - coeficientul care sistata, pe feluri de e o şi tehnologii 
(prelucrare, confecţii, ete.) volum de materiale téxtile care nu se regăsește în 
produsele finite; 

- pentru materialele refolosite din oţel de la laminoase: 


n 
M=} 0% (1-K) 


n = sistemele de turnare; 

Q; = volumul de oţel lingou; 

K; = gradul de scoatere a laminatelar finite, în funcţie de sistemul de 
turnare; | 

| - cantitatea de materie primă, material (C;) rezultată din unitatea de 


CE Scanned with OKEN Scanner 


PROGRAMUL DE ASIGURARE TEHNICO-MATERIALĂ 157 
material recuperabil: 


n 
C; 2 qdi*K +K 
=i 


în care: 
1,2,...m = felul materialelor recuperabile; 

q; = cantitatea de material recuperabil supus valorificării; 

K, = coeficientul (conţinutul ) de concentrare a materiei prime pe 
unitatea de material recuperabil; 

K; = coeficientul de extracție a materiei prime prin 

prelucrarea unei unităţi de material recuperabil. 

Metoda analitică pe materiale şi produse are avantajul principal de a 
fi mult mai exactă şi de a asigura o corelare judicioasă între datele din bilanţ 
şi proiectarea tehnologică, dar complexitatea este foarte mare. Imbinarea celor; 
ducă metode poate fi avută în vedere în funcţie de situaţia concretă. 

Pentru elaborarea bilanţurilor materiale pot fi utilizaţi şi alţi 
indicatori, alte metode de calcul sau modele matematice, în funcţie de 
specificul producţiei şi a materiilorprime şi materialelor consumate. 

Bilanţurile materiale reflectă în formă concentrată modul de utilizare 
intr-o anumită perioadă, a întregii cantităţi din materia primă ce urmează a 
fi aprovizionată. 

De aceea, bilanţurile materiale constituie atît instrumente programe 
a asigurării materiale cit şi instrumente de control riguros, pe tot parcursul, 
a modului cum s-au gospodărit resursele materiale achiziționate. 

În stabilirea bilanţurilor materiale trebuie să se asigure evidența 
strictă, tehnico-operativă şi contabilă-gestionară a tuturor cantităților de 
materii prime vechi, resurse primare, „materiale și produse recuperate, 
recondiționate, colectate, predate şi valorificate pe sortimente, tipuri, calități. 


5.10. Relaţia furnizor-beneficiar - bază a fundamentării 
programului de desfacere şi a celui de asigurare materială 


Pornind de la obiectivele firmelor, acestea vor trebui să-şi 
fundamenteze programele de producţie şi ca urmare, programele de asigurare 
materială şi a celor de desfacere. 

În calitate de furnizori, firmele trebuie să-şi stabilească volumul şi 
structura fabricaţiei, eșalonarea ei în timp, asimilări de produse, sortimentele 
de produse a căror fabricaţie va trebui extinsă precum şi a celor a căror 
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Dee e a ee Se o oct pere, oa 00 RR e e o ao e RD CE oa e te N OPREA Nea dit, 
fabricaţie necesită să fie restrinsă sau chiar oprită, etc., ținind seama de 
utilizarea integrală cu maximă eficiență a capacităților de producție. 

În acelaşi timp, aceleași unităţi, în calitatea lor de beneficiari 
(utilizatori) de resurse materiale trebuie să-și stabilească cantitățile şi 
structura resurselor materiale necesare, nivelele de consum de materiale, 
nivelele de stocuri, eşalonarea în timp a cantităților consumate, cheltuielile 
determinate de asigurarea materială, etc. 

Fundamentarea acestor elemente care în totalitatea lor reprezintă în 
fapt programele de desfacere, respectiv programele de asigurare materială, se 
realizează într-o succesiune de activităţi: Prima activitate cu car” începe 
procesul de elaborare şi realizare a celor două programe o constituie 


prospectarea pieței (figura nr. 5.4.). 


na 
Po anu hiie AEEA 


LEGENDĂ: 


annn > prospectarea necesităților (cererii) beneficiarilor respectiv a 
resurselor (ofertei) furnizărilor; variamte şi soluţii în etapa de elaborare a 
planului; 
<«— determinarea volumului şi structurii livrării producţiei, 
respectiv a necesarului de resurse materiale necesare; 
derularea aprovizionării şi desfacerii (livrărilor). 


Fig. nr. 5.4. Activităţile principale ale procesului asigurării materiale şi a 
celui de desfacere în dubla calitate a unităţilor economice 


Activităţile principale ale procesului asigurării materiale şi a celui de 
desfacere în dubla calitate a unităţilor economice. 

Căile pe care le poate utiliza furnizorul în acțiunea de prospectare 
stabilind contactul direct cu beneficiarii în vederea nominalizării sarcinilor de 
fabricaţie, sunt multiple, principalele fiind: întocmirea şi difuzarea de pliante, 
prospecte, cataloage comerciale, obloane; organizarea de discuţii bilaterale şi 
multilaterale cu beneficiarii tradiționali şi potenţiali, organizarea sau 
participarea la tirguri şi expoziţii interne și internaţionale; discuţii de 

„receptionare a sugestiilor cu privire la comportamentul produselor în 
exploatare, etc. 
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În acest mod, furnizorul are posibilitatea să intre în contact direct şi 
permanent cu beneficiarii produselor, asigurindu-se astfel că producţia lui, 
ofertă, reprezintă satisfacerea unor nevoi reale, care trebuie acoperite în 
cadrul sarcinilor stabilite prin program. 

Concomitent, intreprinderile (firmele), în calitatea lor de beneficiari, 
vor desfășura o intensă activitate de prospectare a ofertei furnizorilor pentru 
cunoaşterea cantităților potenţiale şi structura resurselor materiale necesare 
indeplinirii sarcinilor revenite din portofoliul de comenzi. 

în vederea cotactării furnizorilor, unităţile beneficiare folosesc atit 
calea de a veni în întimpinarea acțiunilor acestora de prospectare a 
necesităţilor (cererii), cit şi calea inițierii de acţiuni proprii pentru cunoașterea 
resurselor potenţiale, a furnizorilor din economie prin informarea asupra 
programelor de producţie ale acestora, organizarea de discuţii asupra 
posibilităţilor de realizare a produselor pe calităţi şi caracteristici tehnice 
impuse de posibilităţile tehnologice, iniţierea de oferte de a cotracta, 
efectuarea de anchete industriale, etc. 

Locul activităţilor de prospectare a pieţei de către unităţile economice 
in dubla lor calitate de producători şi utilizatori este reprezentat în figura nr. 
5.5. 


r 
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ri FITE 
RIME ane aai 


.”: 


MINATA TRI (A 
TE ĂLA 2 


FURNIZOR | BENEFICIAR 


Fig. 5.7. Activitatea de prospectare a cererii şi a ofertei de resurse 
materiale în economie i 


Activitatea de prospectare a pieţei apare deci ca o etapă complexă, de 
căutări reciproce a partenerilor, de confruntări active şi realiste dintre nevoi 
și resurse - dintre cerere și ofertă - de dialog creator între furnizori şi 
beneficiari, de precizări şi definitivări ale relaţiilor economice care iau naștere 
între întreprinderi. i | 

Această etapă marchează începutul elaborării programului de 
aprovizionare și a celui de desfacere concretizindu-se în fundamentarea 
necesarului de resurse materiale în calitate de beneficiar şi a planului de 
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capacităţi de producţie în calitate de furnizor. Urmarea acțiunii de prospectare 
a pieţei înseamnă pentru unitatea beneficiară fundamentarea volumului şi 
structurii resurselor materiale posibile de procurat din economie și emiterea 
de comenzi către furnizorii care prezintă cele mai eficiente condiții din punct 
de vedere cantitativ, calitativ, eşalonare a livrărilor, cheltuieli de 
aprovizionare, ete., iar pentru unitatea furnizoare formarea portofoliului de 
comenzi şi deci fundamentarea producţiei fizice, optimizarea structurii 
producţiei, posibilităţile de adoptare a tehnologiilor, elaborarea programelor 
pentru noi tehnologii şi noi produse; toate acestea corelate cu capacităţile lor 
de producţie pentru anul de programat (vezi tabel nr. 5.7.). 

Dialogul început între furnizori şi beneficiari în acțiunea de 
prospectare a pieţei se va menţine în continuare pe intreaga perioadă de 
derulare a procesului de aprovizionare şi de desfacere. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


PROGRAMUL DE ASIGURARE TEHNICO-MATERIALĂ 161 


FURNIZOR - PRODUCĂTOR: 
UNITAȚI SOCLETAȚI 


Acţiuni privind proepectarea necesităților 
cererii In eœonomie 

- Întocmirea și difuzarea de cataloage 
comerciale, prospecte, albume, pliante; 

- Reclama comercială prin presa, radio-tv, 
publicații de specialitate; 

- Organizarea sau numai participarea la 
tirgu și ep, pre îl internaționale; 

- Lansarea de oferte càtre utilizatorii 

potenţiali; 

- Efectuarea de anchete industriale; 

- Discuţii şi consultări cu beneficiarii 

tradiționali pentru cunoaşterea gradului de 

sälisfacere u necesitațilur, a uprecierilur 

sau livrărilor precedente, egalonări, calităi, 


prețun; , 

- Obținerea şi analiza programelor de 
fabricaţie și a celor de dezvoltare 
(investiţii) ale beneficiarilor actuali gi 
tradiționali; | 

- Analiza ritmului de consum al produsului 
întreprinderii la utilizatori; 

- Analiza modalităţii de formare şi evoluției 
sticurilor la utilizatori; 

- Analiza comenzilor şi a consumului de 
piese de schimb şi a activității do "service" 
in perioadele precedente; 

- Alte tehni de prospectare specifice piețelor 
externe (posibilităţi de export). 


Informaţii obținute asupra necesităților 


- Concluzii asupra tendinței pieței 

produselor din nomenciatura unităţii: 

creştere, staționare, descreștere; 

- Identificarea nominală a utilizatorilor 

efectivi şi potenţiali pentru produsele 

unității, numărul şi importanța lor din 

punct de vedere al calităților consumate; 

- Volumul, structura p calitatea produselor 

necosare consumatorilor efectivi și 

potenţiali; ICE ese 

- "Imeginee” creată la utilizatori asupra 
roduselor existente pe piață şi asupra 

intreprinderii în generel; —— 

- Identificarea greutăților întimpinate de 

beneficiari în utilizarca produselor 

i inderii; 

ipn] pi ritmul de consum al produselor la 

beneficiari; i o. 

- Programele de dezvoltare (investiții) ale 

ilizatorilor; , 

ATAA şi gradul de satisfacere a , 

cerinţelor beneficiarilor prin “Service'-ul 

prestat, noi cerințe în acest domeniu; 

- parametrii tehnico-economici al —— 

uselor destinate viitoaroiar utilizări la 
eneficiarii trediționali şi potenţiali. 


produse). 


BUSIN PSr 
ITAȚI, SOCIETA’ 
INDUSTRIALE ” păi: 


Acţiuni privind PROSPECTAREA 
resurselor loleriwi) in SCUND 

- Preocuparea şi analiza cotalcagelor 
comerciale, prospectelor, pliantelor şi a 
celorialte forme de reclamă comercială a 
furnizorilor; 

- Partic'parea la tirguri şi expoziții interne 
şi internaționale, discuții cu producătorii 
expozanţi asupra caractaristicilor 
produselor, prețuri şi a altor condiţii de 


7 bee fortelor d 

- erea com a ofertelor de 
contracte a ae: rapi În 

- Discuţii şi consultări între specialiştii 
unității şi cei ai furnizorilor asupra 
posibilităților de satisfacre a cennțelor 
tehnologice de fabricație prin produsele 
oferite, adoptarea acestora la - 
particularitățile de utilizare la beneficiar; 
- Vizite în uzine şi fabricile ucătorilor, 
asistarea la demonstrațiile de funcţionare 
și testare a produselor furnizorilor; 

- Urmărirea programelor de fabricaţie şi de 
dezvoltare (investiții) la producători, 
stabilirea structurii sortimentale, calităţii, 
firmei de livrare, preţurile posibile pe 
fiecare izor; | 

- Date asupra tendinței de dezvoltare a 
ramure? resursa. 


Informaţii obţinute asupra resurselor 


- Identificarea nominală a producătorilor, 

numărul acetora, capacitățile de producție, 

zona de amplasare a acestora; 

- Date asupra cheltuielilor de aprovizionare 

determinate de variantele de aprovizionare; 

- Volumul, structură scrtimentală şi 

calitatea produselor oferite do fiecare 

producător; 

- prețurile şi conedițiilo de plată şi alte 

clauze de contractare și livrare; 

- Gradul de satisfacere a cerințelor 

fabricației prin utilizarea produselor oferite 

de furnizorii actuali şi potebțiali; 

- poriodicitatoa fabricaţiei și a livrărilor pe 

fiecare furnizor, condiții de transport; 

- date asupra gredului de corelare a 

progreselor de dezvoltare (investiţii) ale > 
eneficiului cu cele ale furnizarilor 

(corelarea pericadelor de intrare în funcţie 

de noi capacităţi sau a asimilărilor de noi 
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5.11. Probleme ale relaţiei furnizor-beneficiar în condiţiile 
economiei de tranziţie din ţara noastră 


Funcțiunea ATM are o importanţă vitală pentru întreprindere, fie că 
se află în condiţiile unei economii de tranziţie sau ale unei economii de piaţă 
de dezvoltare. Cauzele acestui fenomen sunt diferite în fiecare situație. 

Aşa cum am arătat, în condiţiile economiei de piaţă dezvoltate, deci 
ale unei concurențe acerbe, asigurarea tehnico-materială şi mai ales 
funcțiunea "Achiziţii" are un rol strategic, orientînd însăşi dezvoltarea 

întreprinderii, manifestîndu-se încă din etapa de cercetare-dezvoltare, încă de 

la proiectarea produsului şi pînă la receptarea semnalelor de la consumatori 
în funcţie de care produsul va fi transformat. Ea devine un centru de profit, 
prin intermediul negocierii preţurilor, căci mărimea preţului de vinzare sau 
cucerirea de noi segmente de piaţă sunt guaşi-imposibile. Funcțiunea ATM nu 
mai este poarta prin care mediul acţionează asupra întreprinderii, ci prin care 
întreprinderea acţionează asupra mediului economic. 

În condiţiile economiei de tranziţie, asigurarea tehnico-materială este 
de asemeni vitală pentru supraviețuirea întreprinderii, dar din motive 
diametral opuse. Datorită numeroaselor probleme de ordin economic, social, 
politic, organizatoric, caracteristice etapei de tranziție şi care au determinat 
scăderi catastrofale ale producţiei, oferta de produse nu poate acoperi cererea 
solvabilă. Este cazul să ne reamintim un adevăr simplu: pentru ca raportul 
cerere-ofertă să determine scăderea preţurilor, existenţa mai multor furnizori 
este o condiţie necesară, dar nu suficientă. Concurența dintre ei, determinînd 
reducerea preţurilor se manifestă începînd din momentul în care nivelul 
producţiei depăşeşte cererea. Cum, în actualele condiţii, suntem departe de 
această situaţie, concurenţa se mută în domeniul cererii. Ca atare, pentru cei 
care lucrează în asigurarea tehnico-materială a întreprinderii, problema nu 
este de a ALEGE între MAI MULŢI furnizori (ca în economia de piaţă 
dezvoltată), ci de a GASI UN FURNIZOR. În ceea ce priveşte negocierea 
prețurilor cu furnizorii, aceasta se desfăşoară conform principiului "vrei 
cumperi, nu vrei, nu cumperi". În aceste condiţii, rolul ATM este de a realiza 
aprovizionarea, evitînd pe cit posibil cazurile de ruprură de stoc şi deci şomaj 
tehnic, făcînd adesea concesii largi în planul calităţii. Trebuie însă să 
remarcăm faptul că există situaţii cînd aprovizionarea depăşeşte rolul de 

asigurare la limită a producţiei şi deci a supravieţuirii întreprinderii, trece de 
stadiul “hrănirii cu perfuzie" a unui organism economic bolnav. 

De exemplu, există întreprinderi care în tentativa de a deveni 
rentabile, îşi modifică structura de fabricaţie şi la alegerea noilor produse, 
responsabilii ATM au un cuvint greu de spus. 

Datorită incertitudinii în activitatea economică, ca şi a necunoaşterii 
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dreptului caracterelor economice, nici un furnizor nu își poate asuma 
responsabilitatea, prin contract economic, de livrare a materiilor prime şi 
materialelor. Ca urmare este obişnuită practica trimiterii de comenzi anuale 
sau semianuale, confirmate sau nu de furnizori, comanda fiind onorată în 
funcţie de posibilități. 

Blocajul financiar, fenomen economic deosebit de complex, afectează 
numeroase întreprinderi. Se asistă, în primul rînd, la creşterea neincrederii 
în posibilităţile de plată ale clientului. Datorită faptului că facturile cu 
decontare prin bancă şi dispoziţiile de încasare rămin neplătite ca urmare a 
lipsei lichidităţilor, furnizorii preferă indiferent de valoarea sumei, achitarea 
mărfurilor sau prestaţiilor prin "CEC cu limită de sumă" (unde disponibilui 
se poate verifica) sau chiar achitarea înainte cu dispoziţie de plată a bunurilor 
şi serviciilor. Pentru anumite sortimente (cu 1 sau 2 beneficiari potenţiali în 
ţară), plata se face chiar înainte de introducerea în fabricaţie, pentru a se 
evita apariţia uno stocuri cu mişcare lentă sau fără desfacere. 

În al doile rînd, blocajul financiar creează impresia falsă a unei 
abundenţe demărfuri, impresie cu atit mai paradoxală cu cit pe de altă parte 
_ este binecunoscută scăderea nivelului producţiei în toate ramurile industriale. 
Această impresie se datorează fireşte, subconsumului generat de lipsa 

lichidităţilor. 
Soluţia aparentă a lipsei de lichidităţi o reprezintă compensaţia, care 
a luat o extindere foarte mare, practicîndu-se atit cu partenerii interni cit şi 
cu cei externi. Adesea, relaţiile externe ale întreprinderilor au la bază 
sistemul BARTER, nefiind stabilite direct, ci prin intermediul unor firme 
româneşti de import-export cu capital de stat sau particular, ca de exemplu: 

- Universal Export-Import SA; Romarc SA; Industrial Import-Export 
SA; Tehnoforest SA; Forexim SA; Rompetrol SA; Geomin SA. 

Intermedierea acestor întreprinderi este preferată de ambii parteneri, 
din motive diferite: 

- pentru întreprinderea română, este preferabil adresarea la o firmă 
cu relaţii şi cu experienţă în operaţiuni de comerţ exterior; 

- pentru firma străină, întreprinderea. de comerţ exierior este o 

. garanție contra riscurilor (financiare, logistice). 
=~- m ceea ce priceşte relaţiile interne, locul întreprinderii de comerț 
exterior este preluat cel mai adesea de COMAT-uri (fostele BIATM-uri) mai 
ales datorită faptului că reprezintă o metodă de a evita riscurile legate de 
sănătatea financiară a partenerului. În acelaşi timp, contractind un număr 
mare de furnizori din întreaga ţară, angrosiştii oferă şanse mai mari de găsire 
a unui anumit sortiment de marfă. De exemplu, activitatea COMAT SA oferă 
posibilitatea lărgirii relaţiilor de compensație, prin procedee ce implică trei 
. sau mai multe firme. Astfel, o firmă livrează utilaje şi piese deschimb pentru 
f 
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un combinat de ciment, care la rîndul său livrează ciment pentru COMAT SA, 


de unde prima firmă se aprovizionează cu rulmenţi. Prin natura sa, COMAT - 


SA tinde să devină o placă turnată a asigurării tehnico-materiale a unei 
întregi zone, înlesnind relaţiile între firme care nu pot desfășura o 
compensație bilaterală. Comisionul perceput de angrosist este justificat prin 
aceea că sunt preluate o serie de cheltuieli de transport-aprovizionare. 
Compensaţia nu poate fi însă o soluţie viabilă deoarece întreprinderea 
trebuie să achite numeroase alte obligaţii băneşti: salarii, impozite (pe profit, 
pe circulația mărfurilor, pe salarii) CAS, dobinzi, restituirea creditelor. În 


- pofida acestui fapt, compensaţia continuă să fie din ce în ce mai aplicată ca 


soluţie pentru evitarea blocajului financiar. Numeroase întreprinderi preferă 
plata în natură, pentru a evita efectele inflaţiei. Se aplică de asemenea şi 
procedeul unor livrări reciproce de materiale pe baza unor facturi cu dispoziţi 
de încasare pe care cele două firme le introduc reciproc, deşi situaţia 
conturilor nu le permite achitarea, aceasta constituind, în fapt, o formă de 
compensație trucată. 

Trebuie totuşi să observăm că blocajul financiar are un rol regulator 
in ceea ce priveşte gestiunea stocurilor. Astfel este exclusă formarea stocurilor 
supranormative, care ar fi primul reflex în condiţiile lipsei de materii prime. 

În situaţia noastră deci, cunoașterea modului în care se desfăşoară 
activitatea de asigurare tehnico-materială în economia de piaţă avansată are, 
deocamdată, un caracter pur documentar, metodele respective fiind inoperante 
în cazul economiei de tranziţie. Posibilitatea aplicării acestor metode rămîne 
condiționată de rezolvarea dificilei probleme a producţiei. 

Prin complexitatea şi multitudinea fenomenelor şi proceselor. 
economice, adesea contradictorii, epoca tranziţiei prezintă un interes deosebit, 
din punctul de vedere al analistului. De rezolvarea acestor contradicții 
depinde instaurarea, în viitor a unei adevărate economii de piaţă în România. 
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ELEMENTE DE DREPI CONTRACTUAL 
ÎN ACEHIZIŢIA DE RESURSE MATERIALE 


Studiul acestui capitol ne permite cunoaşterea principalelor elemente 
ale activităţii de contractare a achizițiilor şi anume: 

e manifestarea voinţei de a contracta; 

a noţiunea de contract de vinzare-cumpărare; 

m devieri ilegale de la principiul liberei concurenţe; 

æ principalele clauze contractuale în achiziţiile de materiale şi 
produse; 

& particularităti ale contractelor PEPEE ial: 


/ 
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ELEMENTE DE DREPT CONTRACTUAL ÎN 
ACHIZIŢIA DE RESURSE MATERIALE 


".„ceea ce face abundent textul celor mai multe contracte nu este in 
general decit enumerarea dificultăţilor pe care fiecare parte le-a 
întilnit în execuţia contractelor precedente. Se lasă destinului 
alegerea între aceste dificultăţi şi noile dificultăţi şi din nefericire, 
destinul alege întotdeauna pe acestea din urmă..." 

A.DETOEUF 


În etapa economiei de tranziţie pe care o traversăm, ca urmare a 

incertitudinilor în activitatea de producţie, tot mai mulţi furnizori renunță la 
practica contractelor economice, folosind comenzi anuale sau semianuale care 
sunt satisfăcute in funcţie de posibilităţi. Datorită conjuncturii dificile, 
intreprinderile nu pot renunţa la aceşti furnizori, căutînd alţii care le-ar oferi 
posibilitatea unor relaţii bazate pe contracte, deci mai sigure, 
In aceste condiţii, practica renunțării la contracte tinde să se generalizeze. In 
urma abrogării Legii contractelor, principalul text legislativ care poate 
reglementa activitatea comercială este Codul Comercial din 1934. Deşi 
prevederile sale sunt încă destul de moderne în ceea ce privește înființarea 
societăţilor comerciale, tipuri de societăţi, drepturile şi obligaţiile cărăuşului 
(mai ales maritim), o serie întreagă de clauze contractuale specifice relațiilor 
comerciale contemporane, bazate pe minimizarea riscurilor şi protecţia 
consumatorilor lipsesc. 

În cele ce urmează se vor detalia anumite elemente ce țin de 
contractul economic, evitarea riscurilor, practici ce contravin principiului 
liberei concurenţe, protecţia consumatorului, clauze contractuale, contracte 
internaţionale, În condiţiile economiei de piață dezvoltate cu referiri la dreptul 
francez, cu care dreptul românesc se aseamănă în multe priviințe. 

Întreprinderea trebuie să poată stăpini situaţia economică și judiciară 
în caz de litigiu. Nu trebuie să uităm că atunci cînd conjunctura este bună, 
afacerile se tratează într-o atmosferă de încredere şi în absența formalismului; 
cind însă situaţia devine dificilă, situaţiile neclare pot şi vor fi exploatate in 
dauna celor care le-au lăsat să subziste. De aici, necesitatea stabilirii de 
relaţii contractuale solide şi de a integra clauzele cele mai potrivite, ca 
principală tehnică de prevenire a riscurilor. 

Dacă responsabilul cu Achiziţiile se expune la riscul neconformităţii 
produselor, riscului pierderii acontului şi riscului nelivrării produselor la 
datele prevăzute, vinzătorul se poate expune riscului întîrzierii plăţii şi la 
expertiza atelierelor sale, pentru a controla conformitatea produselor, fapt ce 
ar putea antrena scurgeri de informaţii referitoare la know-how-ul său. 
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Un contract bine gindit este singurul mod de a evita riscurile ce pot 
interveni in executarea funcţiei comerciale a intreprinderii. 


6.1 Manifestarea voinţei de a contracta 
6.1.1. Cererea de ofertă 


Cererea de ofertă este o manifestare de voinţă a unui partener de 
afaceri potenţial de a cumpăra o anumită marfă de la un anumit furnizor. 
Cererea de ofertă se adresează direct întreprinderii producătoare sau 
angrosistului, prin scrisori, telex, telefon, verbal. 

iniţiativa clientului potenţial se bazează pe relaţii anterioare sau pe 
ofertele publicitare ale vinzătorului. Procedura de contactare unui număr 
foarte mare de furnizori prin intermediul acestui document poate duce la 
crearea unei cereri nereale şi implicit la creşterea artificială a prețului. 

Cererea de ofertă poate fi intocmită pe formulare tip sau sub formă de 
scrisoare, cu respectarea regulilor de politeţe impuse de corespondența 
comercială, a cerinţelor de ordin juridic, a necesităţii de eliminare a textelor 
lungi şi de sistematizare a conţinutului. 

În funcţie de tipul produsului, al pieţei, al partenerului, cererea poate 
fi succinta sau detaliată şi va conţine denumirea produsului, calitatea 
necesară, sortimentul, eventuale descrieri tehnice, termene de predare, 
condiţii de livrare. In anumite cazuri se pot adăuga mostre şi modele de 
produse. 

In măsura în care cumpărătorul are nevoie de marfă într-un termen 
scurt, cererea de ofertă poate fi înlocuită cu o comandă. Dacă răspunsul 
vinzătorului nu va fi urmat de tratative, oferta poate fi însoțită de factură, 
pentru simplificarea formalităţilor. 
| Cererea de ofertă are o dublă funcţiune:economică și juridică. Din 
punct de vedere economic, ea trebuie să informeze cumpărătorul asupra pieţei 
și asupra nivelului de preț. Funcțiunea juridică constă în inițierea de tratative 
pentru obținerea acordului de voinţă al vinzătoruiui. Pe baza cererii de ofertă 
vinzătorul va întocmi o ofertă fermă expediată cumpărătorului. Destinatarul 
trebuie să răspundă indiferent de modul de soluţionare, atit din motive de 
politeţe comercială cit şi din motive de prudenţă juridică (partenerul ar putea 
încerca să invoce consimțămîntul tacit). Cererea de ofertă se trimite mai 
multor ofertanţi, cumpărătorul analizind şi selecționînd ofertele acestora în 
funcţie de criterii ca: preţul, condiţii de plată, termenele de livrare 
caracteristicile tehnice. | | 
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6.1.2. Oferta 


Oferta este propunerea făcută de un agent economic către unul sau 
mai mulţi agenţi economici în vederea încheierii unui contract. Angajamentul 
apare cînd se întîlnesc voințe concordante şi explicite, care se traduc în 
- general printr-o ofertă acceptată. 

Cînd o ofertă pleacă dintr-o întreprindere, acceptarea ei de către client 
îi va da forţă obligatorie. De aceea, orice ofertă va face în prealabil obiectul 
unui studiu serios de fezabilitate. 

© Acest angajament poate lua forme multiple: un document redactat şi 
semnat de cele două părţi, o comandă urmată de confirmare de primire, un 
simplu telefon. Consimţămîntul poate rezulta dintr-un schimb de cuvinte sau 
de gesturi neechivoce (cumpărătorul care ridică degetul în timpul unei 
licitaţii), din îndeplinirea de către una din părţi a prestaţiei sale, sau poate 
fi chiar tacit. 

Absența documentelor conform principiului juridic al 
consensualismului, facilitează mult relaţiile comerciale, dar face să subziste 
un maximum de riscuri, căci din momentul în care voinţele s-au întîlnit, 
contractul trebuie executat. Codul Civil consacră principiul forței obligatorii 
a contractului asupra celor două părţi: "Convenţiile legal formate între cele 
două părţi ţin loc de lege celor care le-au făcut şi nu pot fi revocate decit prin 
consimțămiîntul lor reciproc sau în condiţiile pe care legea le autorizează. Ele 
trebuie executate cu bună credință". Nimeni nu poate să se sustragă 
obligațiilor sale , nici să le modifice unilateral. 

Pentru ca un contract să fie valabil, trebuie ca voinţele care se 
întîlnesc să fie emise liber, neconstrîns, în perfectă cunoştinţă de cauză, să 
emane de la persoane abilitate să angajeze întreprinderea, să cadă de acord 
asupra tuturor elementelor contractului. Absența uneia dintre condiții 
antrenează nulitatea contractului care va fi pronunţată de către tribunal la 
cererea victimei. | l 

Din momentul în care acceptarea răspunde unei oferte exprimate fără 
rezerve, contractul există. Adecvarea între ofertă şi acceptare trebuie să fie 
însă perfectă, orice diferență devenind o nouă ofertă din punct de vedere 
juridic. Orice negociere constituie o succesiune da oferte. Expresii ca: 
precontract, contract preparativ, sunt lipsite de semnificaţie juridică, deoarece 
dreptul nu cunoaşte decit două situaţii: 

- protagoniștii nu au ajuns la nici un acord, nefăcînd decît să formuleze ofertă 
şi contra-ofertă, deci nici un angajament nu există; 

- una din părți a acceptat ultima ofertă emisă şi astfel contractul a luat 
naştere. Această ultimă ofertă trebuie să conţină toate elementele necesare 


desfăşurării operaţiunii. 
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Dacă întreprinderea doreşte să lege nașterea angajamentului său de 
un eveniment particular, atunci oferta este condițională: "vă trimit contractul 
sub rezerva unei cauţiuni bancare” sau "mă angajez sub rezerva obținerii unui 
imprumut". In condiţiile în care condiţia nu este satisfăcută (imprumutul sau 
cauţiunea nu sunt obţinute), contractul devine caduc. 

Riscurile pe care întreprinderea le poate intilni în perioada 
precontractuală pot fi sintetizate în două afirmații: 

- orice ofertă poate da naştere la un contract; 
- tăcerea poate însemna acceptare. 

Pentru a evita prima categorie de riscuri se Dei folosi menţiunea 
“indicaţiile conţinute în prezenta ofertă nu sunt decit indicative şi susceptibile 
de modificări", adăugînd, din politeţe comercială "pentru a se adapta mai bine 
nevoilor clientului”. Se poate deasemeni pune în practică un sistem de 
diferenţiere între oferta definitivă şi oferta preliminară: "oferta preliminară 
făcută de responsabilii noştri nu angajează întreprinderea decit reluată intr- 
un document scris numit ofertă definitivă”. Prin acceptarea acestei oferte nu 
apare contractul, ci este necesară redactarea unei noi oferte fără această 
formulă. Orice ofertă trebuie limitată în timp în mod neechivoc: "ofertele nu 
sunt valabile decit x zile începind cu ziua trimiterii" sau "ofertele încetează de 
a mai fi valabile dacă acceptarea corespunzătoare nu ne parvine într-un 
interval de x zile de la trimiterea ofertei”. Nu trebuie să uităm că numai 
bunele oferte fac bunele contracte. 

În ceea ce priveşte a doua categorie de riscuri trebuie distinse două 
cazuri: 

- oferta este făcută în absenţa oricărui proces de negociere prealabilă, deci 
tăcerea nu poate constitui o acceptare; 
- oferta este consecutivă negocierilor şi tăcerea semnifică acceptare tacită. 

Principala precauţie constă în a răspunde corespondenţei primite , mai 

ales cînd ea conţine revendicări sau proteste. 


6.2 Contractul de vinzare-cumpărare 


Contractul e:onomic de vinzare-cumpărare este un acord de voință 
între două părţi, în virtutea căruia cel care vinde se obligă să transmită celui 
care cumpără dreptul de proprietate asupra acelui obiect (materie primă, 
piesă, subansamblu), în schimbul unui preţ pe care îl plăteşte cel din urmă. 

Prin definiţie, contractul de vînzare-cumpărare exprimă: 

. -~ un acord bilateral, care dă naştere la obligaţii de ambele părţi 
N. este obligat să predea lucrul vîndut iar cumpărătorul să plătească 
prețul); 


CE Scanned with OKEN Scanner 


„CONTRACTUL DE ACHIZIȚIE 171 


- un acord cu titlu oneros, ceea ce inseamnă că fiecare dintre parți 
urmăreşte realizarea unui folos patrimonial în schimbul prestației la care se 
obligă (vinzătorul urmăreşte primirea prețului pentru produsul dat, iar 
cumpărătorul să intre in posesia acestuia pentru prețul achitat); 

- un acord de voinţă: contractul se incheie numai în momentul în care 
s-a realizat acordul intre vinzător şi cumpărător cu privire la bunul care se 
vinde şi preţul care se plăteşte în schimb - fără alte formalități necesare. 

In general, contractul de vinzare-cumpărare are un caracter translativ 
de proprietate (prin incheierea lui dreptul de proprietate se transmite de la 
vinzător la cumpărător). Dacă vinzarea - cumpărarea reprezintă un act de 
comerţ în sensul Codului comercial (așa cum sunt întotdeauna procesele de 
aprovizionare-desfacere), atunci acest instrument are şi un caracter comercial. 

Contractele economice se diferențiază între ele în funcție de mai multe 

- după obiect: contracte de vinzare-cumpărare de bunuri materiale; 
pentru executarea de lucrări (de reparaţii, de construcţii montaj,..); pentru 
prestarea de servicii (de transport, de informatică, de asistenţă tehnică,..); de 
cercetare ştiinţifică; alte elemente care pot reprezenta obiect al unui contract. 
Din acest punct de vedere, contractele de vinzare-cumpărare pot fi : pentru 
livrarea-cumpărarea de materii prime, piese de schimb, componente ale unor 
produse, furnizare de energie, combustibili, lubrefianţi, alte bunuri materiale. 
În această categorie se încadrează şi contractele de subfurnizare, care se 
încheie între furnizorul unui produs complex şi subfurnizorii participanţi la 
realizarea acestuia prin livrări de elemente componente (piese, 
subansambluri); 

- după orizontul de timp la care se referă: contracte pe termen scurt, 
mediu sau lung; 

- după forma în care se concretizează: contract scris (aici se încadrează 
şi comanda scrisă, acceptată şi executată în forma emisă de cumpărător, 
| oferta emisă de furnizor, care este acceptată ca atare şi semnată de 
beneficiar, contraoferta beneficiarului care este acceptată de furnizor fără 
| obiecţii - fiind semnată şi executată astfel); contract verbal (prin telefon „de 
| exemplu). Această din urmă formă este mai puţin utilizată, datorită 

dificultăţilor în prezentarea unor elemente probatorii în cazul unor litigii. 


p 

i 

6.3 Elemente ale solidităţii angajamentului 

Pentru: ca un contract să fie valabil, trebuie ca voințele care se 
5 întîlnesc să fie emise liber, neconstrîns, în perfectă cunoștință de cauză, să 
Er emane de la persoane abilitate să angajeze întreprinderea, să cadă de acord 
A | 

i 
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asupra tuturor elementelor contractului. Absența uneia dintre condiții 
antrenează nulitatea contractului care va fi pronunţată de tribunal la cererea 
victimei. | 

Validitatea consimțămintelor (absenţa viciilor de consimțămînt) 
constituie prima condiţie pentru ca un contract să nu poată fi contestat. 
Conform Codului Civil, nu există consimțămiînt valabil dacă a fost dat prin 
eroare, extorcat prin violență sau obţinut prin dol. | 

Eroarea este o reprezentare inexactă a realităţii. Ea trebuie să fie 
determinantă şi nu trebuie să fie imputabilă părţii care o revendică. Se va 
aprecia intotdeauna că un contractant, înainte de a se angaja trebuie să se 
informeze şi să dea dovadă de un minim de raționalitate. Nu vor putea fi 
invocate ca argumente greşeala de calcul sau de dactilografiere. Pentru ca un 
contract să fie considerat nul în baza erorii, cumpărătorul trebuie să fie neofit; 
între profesioniști, eroarea este foarte dificil admisă. 

Violenţa poate fi fizică sau morală (șantaj). Amenințarea poate viza 
pe contractantul însuși, în persoana sau bunurile sale, consortul, ascendenții 
sau descendenţii săi. Această violență poate emana de la altă persoană decit 
contractantul. Violenţa va fi apreciată diferit în funcţie de circumstanțe. 

Dolul constă în manevre frauduloase ale contractantului destinate a 
provoca acceptarea celeilalte părţi. Aceste manevre pot fi: ascunderea 
defectelor mărfii, anunţarea unor calități care nu există, minciuna, punerea 
în scenă, omisiunea anumitor fapte (dol prin reticenţă). Pentru a justifica 
anularea contractului, dolul trebuie să fie determinant şi să emane de la 
persoana cu care s-a tratat. Ne putem pune întrebarea: unde se opreşte 
argumentaţia unui bun vinzător şi unde începe dolul? In aprecierea faptelor, 
competenţa victimei joacă un rol esenţial. 


6.4 Mandatul 


Principalii actori ai lumii afacerilor nu sunt persoane individuale, ci 
întreprinderi constituite sub formă de asociaţii, societăți şi grupări de interese 
economice. Pentru fiecare dintre acestea şi după forma lor juridică, legea 
determină foarte precis persoana abilitată a le angaja. Aceste persoane sunt 
mandatarii sociali. Cum ei nu pot semna toate contractele, sunt nevoiţi a 
delega semnătura prin contracte de mandat. Aceste delegaţii se fac în general 
în cascadă; 

Dir. Gen. -> Dir. Com. -> Dir. de zonă -> Resp. vinzări. 

| În toate aceste nivele există un contract de mandat care poate face sau 
nu obiectul redactării unui document precis. El poate fi limitat în timp sau nu 
şi relativ la o operaţie determinată sau un ansamblu de sarcini. Ce se va 
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întîmpla dacă o persoană nemandatată semnează un contract angajind 
întreprinderea, sau dacă un cadru împuternicit să semneze contracte pină la 
o anumită sumă va depăşi plafonul stabilit. În mod normal, asemenea 
contracte nu ar trebui să fie valabile. Totuşi unele vor fi validate datorită 
principiului mandatului aparent. 

Cînd o persoană afirmă a avea dreptul să angajeze întreprinderea și 
prezintă aparenţa acestei pretenţii, circumstanţele şi uzanţele nepermițind 
celeilalte părți să-i verifice afirmaţia, atunci întreprinderea este responsabilă 
şi va trebui să execute contractul. 

Pentru prevenirea acestor riscuri, există mai multe soluţii: 

- trimiterea la toate persoanele susceptibile a intra în relaţii cu firma a unei 
organigrame a delegării semnăturilor; 

- afişarea în toate birourile a acestei organigrame, clienţii putind astfel să o 
citească; 

- precizarea în documentele contractuale: "toate comenzile trebuie semnate de 
către şeful compartimentului". 


6.5. Dovada contractului 


Aşa cum s-a arătat, nu este necesară nici o formă particulară pentru 
naşterea unui angajament contractual. Această libertate este însă 
primejdioasă și face necesară cunoaşterea modalităţilor de probare a existenței 
contractului. 

Regimul juridic al probei diferă dacă este vorba despre relaţii de 

afaceri sau particulare. Relaţiile comerciale sunt reglate de ramura dreptului 
numit "Drept comercial". Cel mai sigur mijloc de a convinge tribunalul este 
existenţa unui contract seris. Dacă operaţiunea nu se pretează la redactarea 
completă a unui document se vor avea în vedere tehnici de prevenire a 
riscurilor şi anume: 
- confirmarea oricărui acord verbal prin scrisoare sau telex. Telexul este o 
probă dificil contestabilă: este datat, numerotat şi păstrat în dublu de 
expeditor. În anumite afaceri delicate este uneori indicată trimiterea unei 
scrisori recomandate cu confirmare de primire. Totuşi, trebuie adusă proba 
angajamentului ambilor parteneri. În practică, aceasta decurge din tăcere sau 
din necontestarea afirmațiilor conținute în scrisoare, telex sau fax. 


Incidentele cele mai frecvente care pot apărea cînd nu a fost încheiat 


- confirmările negliiente. A încheia un contract prin telefon este foarte 
periculos, întrucît la confirmarea scrisă a contractului interlocutorul poate face 


mici modificări. De aceea, este necesară citirea atentă a scrisorilor de 


CE Scanned with OKEN Scanner 


174 ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR 


confirmare şi trimiterea imediată a unei scrisori pentru lămurirea punctelor 
de dezacord; | 

- conditiile generale necunoscute. Trimiterea condițiilor generale (de vinzare 
seu de cumpzrare) stereotipe antrenează adesea numeroase probleme. Între 
profesionişti, contestaţia de nelectură a condiţiilor generale de vinzare nu are 
insă nici o şansă . 


6.6 Devieri ilegale de la principiul liberei concurente 


a) Înţelcgcrile fac obiectul unei interdicții de principiu întrucit, vizînd 
alinieri de tarife şi impărţirea piețelor contravin condițiilor liberei concurențe. 
Ele au forme variate: acorduri cadru, acţiuni concertate, schimburi de 
informaţii. De exemplu, in Franţa, fabricanţii şi distribuitorii de aparataj 

menajer au fost urmăriţi de câtre Comisia pentru înţelegeri nelegale şi 
obligaţi la plata unor amenzi grele. | 

Există insă şi înţelegeri nerepresibile: cele care rezultă dintr-un text 
legislativ, care contribuie la progresul economic prin avantajele specializării, 
raţionalizarea distribuţiei, ameliorarea productivităţii, ameliorarea gestiunii 
întreprinderii. 

Probarea înțelegerilor vizind a limita accesul pe anumite pieţe (prin 


clauze de exclusivitate absolută), a împiedica libera formare a prețurilor, a 


repartiza pieţele (prin atribuirea pe zone geografice a apelurilor de ofertă) se 
poate face prin orice mijloc: 

- o circulară internă referitoare la ridicarea tarifelor intr-un sector profesional; 
- hartă însemnată în biroul președintelui, repartizind piețele; 

- proces verbal de reuniune, telex, note de mină. 

Pentru reprimarea acestor practici contravenind principiului liberei 
concurenţe, în Franţa funcţionează Consiliul Concurenţei. Drepturile și 
obligaţiile agenţilor săi sunt următoarele: 

"- nu sunt obligaţi să-și justifice misiunea, dar trebuie să arate un document 
special care le probează funcţia; 

- în caz de opoziţie pot face apel la forța publică; 

- nu pot lua documente în original, ci doar copii; 

- au nevoie de autorizaţia preşedintelui Tribunalului Comercial penizu a intra 
într-o incintă privată. 

Pentru opunere la acţiunea agentia Consiliului Concurenţei sunt 
prevăzute pedepse cu închisoarea de la două la şase luvi sau amenzi de la 
5000 la 50000 franci. 

Concluziile sunt damgunieate celor interesaţi, ei i putind astfel să-şi 
pregătească apărare. Raportul Consiliului este comunicat celor in cauză care 
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dispun de un termen de 2 luni pentru a răspunde. Ei pot fi chiar asistați de 
un specialist al Consiliului în pregătirea apărării. In urma acestei proceduri, 
Consiliul poate condamna direct întreprinderile fără a mai avea nevoie de 
aprobarea ministrului economiei, finanțelor gi privatizării. Dacă 
întreprinderile doresc să conteste decizia Consiliului, pot sesiza Curtea de 


Apel. 


b) Refuzul vînzării. Este considerat ca refuz al vînzării faptul de a 


' refuza satisfacerea cererii cumpărătorului unui produs sau serviciu, cind 


aceasta nu prezintă un caracter anormal, este făcută cu bună credință, iar 
refuzul vînzării nu este justificat de dispoziţiile legale. Pedeapsa pentru 
refuzul fraudulos al vinzării este închisoarea de la 6 luni la 4 ani sau amenzi 
de la 5000 la 50000 franci. ia 

Se poate refuza onorarea unei comenzi anormale în cantitate 
comparativ cu cererile obişnuite ale clientului. În multe cazuri, unii 
responsabili Achiziţii încearcă să facă stocuri, fie pentru a crea greutăţi în 
aprovizionarea concurentului, fie anticipînd o eventuală creştere a preţului. 
Reaua credință este atunci cînd spre exemplu, responsabilul care face 
comanda ştie dinainte că nu va putea plăti. 

c) Practicile discriminatorii. Unul din mijloacele de a încălca principiul 
liberei concurenţe este de a crea distorsiuni în condiţiile normale de 
aprovizionare. Practicile sunt discriminatorii cînd se consimte la condiţii 


. diferite de aprovizionare de la un client la altul, fără a le justifica. 


Inegalităţile de preţ corespunzind unor inegalităţi cantitative (rabaturi, 
bareme cantitative) sunt perfect admise. Se poate deasemeni justifica un tarif, 
argumentînd cu fidelitatea clientului. Se pot deasemenea justifica inegalităţile 


- de preţ prin condiţionarea şi etichetarea diferită. 


Discriminarea constă sau în a acorda unui client avantaje excepționale 
sau a refuza unuia ceea ce în mod obişnuit se acordă altora. Obiectul 
discriminării este foarte vast şi poate referi la: termenele de execuţie ale 
comenzii, modalităţile de condiţionare, de livrare, de plată. Ele pot afecta 
preţul fie direct, fie prin remize sau rabat. In Franţa de exemplu, unii 


- distributori, folosindu-se de importanţa lor economică, au impus termene lungi 


pentru plata produselor alimentare pentru micii grosişti. Aceste termene, 
asociate rotației rapide a stocurilor, formează o sursă de trezorerie foarte 
importantă. Pentru a limita acest avantaj, legea a prevăzut obligativitatea 
plăţii produselor alimentare perisabile într-un termen de 30 zile de la sfirşitul 
lunii. | 
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6.7 Practicile defavorabile consumatorului 


Consumatorul este o persoană particulară, neproiesionistă, acţionind 
in viaţa sa personală. Dacă cele trei condiții sunt îndeplinite, el este 
considerat ca neofit, necesitînd ajutor, asistență. 

- Dreptul comercial francez face distincţia între afaceri încheiate între 
profesioniști şi cele care implică un particular. Un contract care pune în 
relaţie profesionişti şi particulari va comporta un anumit număr de elemente 
suplimentare (datorită sarcinii pentru protecția consumatorului). 

În primul rînd sunt vizate anumite clauze contractuale considerate ca 
fiind abuzive. În 1978, în Franţa a luat fiinţă o comisie care studiază 
contractele propuse de întreprinderi consumatorilor şi care urmăreşte clauzele 
defavorabile acestora. Recomandările comisiei nu au forță obligatorie, ea face 
propuneri guvernului care dacă le consideră necesare, interzice prin decret o 
anumită clauză. Pînă în prezent au fost luate măsuri împotriva următoarelor 
situaţii: 

- împiedicarea unui consumator de a fi despăgubit dacă vinzătorul nu a 
executat contractul; 

- posbilitatea vinzătorului de a-şi modifica unilateral prestaţia; 

- necesitatea ca vinzătorul să informeze consumatorul asupra a trei puncte: 
preţul, limitările eventuale ale responsabilității contractului, condiţii 
particulare ale vinzării. Vinzătorul care nu se supune acestei reglementări 
este pasibil de o amendă între 2500 şi 5000 franci, dublată in caz de recidivă. 

Această obligaţie se extinde la toate produsele şi serviciile, de îndată 
ce vinzarea a fost încheiată cu o persoană. Informarea se poate face cu afişe 
sau cu etichete. 

Vinzarea prin trimitere forțată este complet interzisă. Ea presupune 
trimiterea mărfii la o persoană care nu a cerut-o precizind că, după un anumit 
termen, ea trebuie să o returneze sau să plătească. 


6.8. Principalele clauze contractuale 


Pentru concretizarea unor relații economice de aprovizionare, de 
desfacere şi de subfurnizorat vizbile, un rol deosebit îl are conținutul 
contractelor economice. Acesta trebuie să fie complet, clar, stimulator, 
cuprinzător pentru a cointeresa părţile în îndeplinirea obligaţiilor care le revin 
in condiţii de operativitate şi eficacitate. 

În forma sa generală, contractul de vinzare-cumpărare cuprinde: 
denumirea și domiciliul unităţilor contractante; persoanele împuternicite să 
semneze contractul; produsul care constituie obiectul contractului; cantitatea 
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ce trebuie a fi fabricată şi livrată; lotul de livrare; condiţiile de calitate; 
tipurile şi sortimentele; adaptările şi îmbunătățirile ce trebuie aduse acestuia; 
durata de executare în natură a contractului economic, respectiv perioada pe 
care se întinde obligaţia contractuală; termenele calendaristice de executare 
(pe ani, pe trimestre) a cantităţii prevăzute; condiţiile de recepţie a cantității 
produsului contractat; modalităţile de efectuare a probelor tehnologice; formele 
de asistenţă tehnică şi regimul de garanţii; preţurile de vinzare la care 
urmează a fi livrate produsele şi forma de decontare ( modalitatea de plată ); 
condiţiile de ambalare, marcare, etichetare, livrare (condiţia "franco”) şi 
transport, alte clauze menite să asigure un conţinut cît mai complet, mai clar 
şi mai precis şi care îi asigură contractului rolul de instrument juridic în 
executarea obligaţiilor asumate de către părţi în concordanţă cu acordul la 
care s-a ajuns după negociere. 

Înainte de redactarea unui contract este necesară cunoaşterea clară 
a următoarelor chestiuni: 
- cine va fi şi va rămîne angajat?; 
- pentru a face ce şi în contrapartidă cu ce?; 
- de la ce dată, pentru ce durată şi pentru ce termen?; 
- sub ce rezerve, precise şi obiective?; 
- ce se va întîmpla dacă intervine un litigiu?; 
- riscurile legate de contractul de vinzare-cumpărare, unde se pot deo 
cazuri: 


sebi două 


a) achiziţiile punctuale şi izolate, unde contractul trebuie să prevină 
riscurile inerente; 

b) achiziţiile repetitive, unde contractul va avea în vedere în plus 
elementele care ţin de durata contractului şi eventual de transferul de savoir- 
faire (know-how). i 

În general, există trei riscuri principale, mai mult sau mai puțin 
importante, după personalitatea vînzătorului, motivul achiziției şi natura 
produsului: l 


a) plata unei părți din preț înainte de livrarea mărfii. 

b) întîrzierea livrării. 

c) produse de slabă calitate neconforme cu comanda. 

Prima etapă a creării unui document contractual o constituie 


redactarea unor clauze uzuale, care vor prevedea: 

- co-contractanţii: "Prezentul contract este încheiat între societatea X 
reprezentată de .....„.şi societatea Z, reprezentată de..." În dreptul comercial 
francez este foarte important de precizat care este partea cea mai 
profesională, deoarece ea are o obligaţie de consiliere şi de verificare a 


produsului vîndut. Pentru a se preciza aceasta, se recurge la formula: "aleasă 
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pentru marea sa competenţă”. l 

- durata contractului. Există operațiuni punctuale şi altele care se 
prelungesc în timp. Dacă în primul caz nu apar probleme, în cel de-al doilea, 
contractele pot avea o durată nedeterminată şi în acest caz se va prevedea un 
preaviz de reziliere pentru fiecare din cei doi parteneri. In cazul contractelor 
cu durată determinată se poate prevedea o reducere automată a duratei, odată 
cu încheierea prestaţiei. 

Cu cît durata contractului este mai lungă, cu atit vinzătorul va încerca 
să se protejeze în problema preţurilor, fie anticipind viitoarele creşteri, fie cu 
ajutorul clauzelor de indexare. E E pda | i 
- obiectul contractului. Există două tipuri de angajamente: 

- angajamentul de rezultat - firma se angajează să atingă un rezultat precis 
şi dacă nu îl atinge este responsabilă. 

- angajamentul de mijloace - firma se angajează să facă tot ce îi stă în putinţă 
pentru a atinge rezultatul şi responsabilitatea ei nu va fi angajată decit în 
măsura în care partenerul dovedeşte că s-a comis o greşeală. 

În general, vînzătorul încearcă să se angajeze cu o obligaţie de 
mijloace, în timp ce responsabilul funcţiunii Achiziţii doreşte ca angajamentul 
să fie de rezultat. Dai 

Se vor evita în general contractele mixte sau legate (adică avind un 
dublu obiect, ca de exemplu contractele în care vindem un produs şi o licență 
sau contractele de compensație), fiind preferabilă întocmirea a două contracte 
distincte, întrucît dificultăţile în realizarea unuia dintre obiective riscă să 
pună în discuţie ansamblul. 


Urmează apoi o serie de clauze specifice, cum ar fi clauzele 


referitoare la preţ, dintre care cele mai importante sunt: 
- clauza de indexare de preţ care stabilirea preţului după indicele de 
referinţă ales. Această clauză este deosebit de utilă pentru contractele de 
lungă durată. Indicele de referinţă ales trebuie să aibă un raport direct cu 
activitatea partenerilor sau cu materia asupra căreia este încheiată convenția. 
practică, se recurge adesea, la formule de revizuire foarte complicate, 
integrînd diferiţi indici publicaţi de organismele profesionale. Formulele de 
revizuire trebuie să acţioneze în ambele sensuri şi fac să planeze o 
incertitudine asupra” contractului. În numeroase cazuri este de aceea mai 
eficient să se folosească un preţ ferm, nerevizuibil, vînzătorul încercînd de 
obicei să introducă în momentul calculului o majorare pentru a para 
eventualele deteriorări monetare sau creşteri de costuri. În general, distingem 
două cazuri: produsele finite şi produsele de bază. În primul caz, se pot folosi 
clauze de indexare bazate pe variaţia costului, cu inconvenientul de a releva 
compoziţia acestuia achizitorului. În cel de-al doilea caz, al produselor de bază, 
se pot folosi clauze de indexare simple sau compuse, bazate pe folosirea 
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indicilor profesionali, a cursurilor de bursă sau a prețurilor de tarif. Se vor 
preciza în contract: formula de revizuire, indicii folosiți, data la care va fi 
calculat noul preț. Această clauză este deosebit de utilă pentru contractele de 
lungă durată. 

În practică, sunt folosite adesea clauze de tipul: "mărfurile vor fi 
facturate la preţul în vigoare pe piaţă la data livrării“ sau "ne rezervăm 
dreptul de a revizui preţurile la cursul pieţii”. 

Acestea sunt pentru vînzător un mijloc de a fixa unilateral prețul, fără 
nici o contestare după încheierea contractului. Se impune ca atare legarea 
preţului de elemente obiective, controlabile de client. | | 

- precizarea Incoterms-ului folosit. Procedeul FOB este mai simplu, 
dar prezintă inconveniente serioase în materie de securitate şi de soluționare 
a litigiilor. Procedeul CIF este mai complex, obligă la avansarea asigurării, 
dar situează mai clar responsabilităţile. Se poate folosi totuşi o soluție 
intermediară constînd în a trata FOB, preluînd în acelaşi timp în sarcină 
asigurarea pînă la destinaţie. În legătură cu plata impozitelor şi taxelor, în 
cazul contractelor internaționale, vînzătorul precizează de obicei că cele 
perceptibile în țara clientului vor fi suportate de către acesta. 

- se vor defini de asemenea moneda de facturare (pentru variațiile 
cursurilor monetare ne putem proteja cu o clauză de indexare), condiţiile de 
plată (imediată sau pe termen), valoarea acontului la comandă, a 
acontului la livrare, a soldului plătibil prin ordine de plata purtățoare de 
dobindă şi eventual, valoarea garanţiei reţinute. eu 

Vinzătorul va încerca în limita posibilului să evite reținerea garanţiei 
sau să-i reducă efectele. Astfel, în general nu se admite o garanţie a cărei 
valoare să depăşească 10% din valoarea contractului, vinzătorul argumentînd 
prin aceea că dacă firma client se confruntă cu riscuri pe plan tehnic, 
exportatorul riscă pe planul plăţilor. Reţinerea procentajului din valoarea 
comenzii poate fi înlocuită cu o garanţie irevocabilă şi necondiționată, emisă 
de banca exportatorului. T 

În general, odată. cu încheierea contractului, se solicită plata 
anticipată a unei sume reprezentînd 5-20% din prețul total, restul urmînd să 
fie plătit la livrare cu excepția unei sume de 5-10% care va fi plătită la 
sfíirşitul perioadei de garanţie. Anumite întreprinderi îşi rezervă prin contract 
dreptul de a-și modifica unilateral conţinutul angajamentului dacă suma de 
plată nu le parvine într-un interval de timp fixat: "Dacă o lună după 
trimiterea confirmării de primire, vînzătorul nu a primit acontul prevăzut în 


contract, își rezervă dreptul de a proceda la o modificare de preţ în funcţie de 


clauza de indexare stipulată”. 


- Acontul constituie o fracțiune anticipată din prețul global. Dacă 


prestaţia nu a fost executată, acontul se restituie independent de reparaţiile 
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pentru prejudiciul suferit. Cind prejudiciul aparține vinzătorului, prin 
contract, acesta işi poate rezerva dreptul de a păstra acontul ca despăgubire 
(aceasta poate constitui şi o poartă de renunțare unilaterală la contract), 
metoda avind meritul simplităţii, chiar dacă suma reținută este adesea 
insuficientă în raport cu prejudiciul suferit. Dacă vinzătorul a reținut acontul, 
el nu mai are dreptul conform legii să mai ceară alte despăgubiri. Orice sumă 
vārsatā inainte de livrarea mărfii poate fi pierdută de către achizitor dacă 
vinzătorul dispare (fie că este necunoscut, fie în dificultate financiară). 
Mijloacele juridice pentru a evita pierderea acontului-respectiv pot fi: 

- transferul de proprietate al unei părți a comenzii. 

- cauțiunea bancară care trebuie prezentată de vinzător, cu o valoare egală cu 
acontul. Banca va factura această prestație vînzătorului. Este în general un 
sistem folosit în marile afaceri internaţionale. 

Vînzătorul urmăreşte adesea introducerea în contract a unei clauze de 
garantare a plăţii de tipul: "Plăţile vor fi datorate irevocabil şi necondiționat. 
Ordinele de plată vor constitui din momentul remiterii lor vinzătorului, 
angajamente de plată irevocabile a căror achitare la termen nu va putea fi 
refuzată sau întîrziată indiferent de motiv, achizitorul declarîndu-se satisfacut 
de garanţiile oferite de vinzător”. ` - 

Un aspect important în redactarea condiţiilor de plată pe credit se 
referă la precizarea termenilor în timp. Contractul va fixa cu claritate 
durata creditului, punctul său de plecare, numărul şi periodicitatea 
scadenţelor. Imprecizia poate costa scump: să luăm cazul unor condiții 
stipulind "trei luni, începînd de la data livrării”. Clientul poate înţelege prin 
aceasta data recepţiei mărfurilor în depozitul său (ceea ce este cel mai adesea 
incontrolabil pentru furnizor), ameliorindu-și situația financiară prin 
întirzierea plăţilor. Pentru a evita această situaţie, vinzătorul poate folosi o 
clauză de tipul: "Soldul de 80% va fi reglat într-un interval de 30 luni începînd 
cu data livrării figurînd pe factură” sau "...începînd cu data sfirşitului 
lucrărilor de montaj, stabilită de protocolul de recepţie corespunzător; în cazul 
în care, un asemenea protocol nu poate fi semnat, un protocol provizoriu va 
fi semnat cel mai tîrziu la şase luni de la data facturării. 

- clauza de readaptare. Această clauză obligă partenerii să renegocieze 
contractul dacă se pruduc anumite evenimente. Ea are o eficiență foarte 
limitată dacă nu sunt prevăzute soluţii pentru cazul eşecului negocierilor (ca 
de exemplu, recurgerea la arbitrajul unei terțe persoane, dispariţia 
contractului, indexarea prețurilor). 

În cazul preţurilor, clauza poate intra în vigoare odată cu modificarea 
prețului (în sensul creşterii sau scăderii) cu mai mult de X u.m.% (clause de 
sauve-garde sau clauză hardship - stipulaţia într-un contract comercial 
intrnaţional de lungă durată prin care părţile se obligă să-l adopteze cu 
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promtitudine şi în spirit de echitate, pe cale de negociere ori printr-o 
procedură de reconciliere sau arbirală în situaţia în care, ulterior încheierii 
contractului, constată sau apar împrejurări extraordinare afectind în mod 
serios echilibrul economico-financiar dintre contraprestații). 

- clauza de rezervă de proprietate. Prin această clauză vinzătorul rămîne 
proprietar al mărfii pînă la plata ei completă, chiar dacă marfa a fost livrată 
clientului. Această clauză nu poate privi bunurile consumabile sau revindute. 
Este deci inutil să se încerce inserarea unei asemenea clauze într-un contract 
pentru vinzarea de materii prime sau de materiale vindute pentru 

„ transformare sau într-un contract cu un distribuitor care va fi vindut deja 
marfa cînd plata va fi făcută. Domeniul predilect al acestei clauze este parcul 

de mașini unelte, mobilierul de birou, calculatoarele. Este necesară 

deasemenea o clauză stipulind că transferul riscurilor se va face la încheierea 
contractului. Pentru ca această metodă să fie operaţională, trebuie ca 
mărfurile aparţinînd clientului să fie identificabile în momentul plăţii 
acontului, recurgîndu-se uneori la marcaj. Acest transfer de proprietate poate 
fi organizat pentru termene ale plăţii după o clauză de tipul: "Orice comandă 
va prevedea o eşalonare a plăţii, corespunzind fie unei părţi încheiate din 
prezenta comandă, pentru materiale aprovizionate de vînzător pentru execuţia 
comenzii. Plaţile vor antrena transferul proprietăţii în profitul clientului”. 

- clauza de forţă majoră se referă la un eveniment a cărui survenire face 
imposibilă execuţia normală a contractului. Clauza de forță majoră 
trei aspecte: 

- evenimentele constitutive de forță majoră; 

- procedura de constatare a evenimentului; 

- consecințele cazului de forță majoră. 

Conform textului legii: "nu va exista nici un fel de despăgubire ca 
urmare a unui caz de forță majoră în care debitorul (furnizorul) a fost 
impiedicat să facă ceea ce era obligat să facă”. Deşi contractul nu va fi 
executat, nimeni nu va fi declarat responsabil, nimeni nu va putea cere 
despăgubiri. Pentru aceasta trebuie îndeplinite trei condiţii: 

- imprevizibilitatea; | 

- insurmontabilitatea; 

re - exterioritatea. 

Este deci cazul unor cataclisme ca: furtuni, cutremure. Totuşi, se vor 
putea include în această categorie, în baza unei menţiuni speciale şi cazuri ca: 
incendii neprovocate, dificultăţi în aprovizionare. În ultima vreme, greva 
personalului nu mai este acceptată ca eveniment de forță majora. ke 

. Aceste evenimente suspendă pur şi simplu contractul. De aceea 
redactarea clauzelor presupune un anume formalism: "în cazul în care 

` intervine un caz de forță majoră în sensul prevăzut de prezentul contract, 


comportă 
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partea care îl invocă va trebui să-l prevină pe partener printr-o scrisoare 
recomandată în cele 8 zile care urmează evenimentului”. | 
Trebuie deasemenea prevăzută limitarea suspendării contractului în 
timp: “dacă evenimentul prevăzut sau urmările sale se prelungesc mai mult 
de 45 de zile, contractul va fi reziliat de drept, după prevenirea partenerului 
printr-o scrisoare recomandată". Se va evita folosirea menţiunii "eteaetera”, 
mai ales în această clauză, ca şi oricare alte ambiguităţi. 
- clauza rezolutivă prevede dispariţia imediată a contractului într-un 
anumit număr de cazuri, pe care le enumeră foarte precis (durată prea lungă 
a unui eveniment de forță majoră, întîrziere a plăţii mai mare de X zile). Este 
o clauză omniprezentă în toate contractele, poate fi utilizată într-un număr 
infinit de cazuri, este eficientă în rezolvarea unei situaţii dificile prelungite 
şi este un mijloc de presiune pentru ca partenerul să-şi respecte 
angajamentele. Dacă o asemenea clauză nu este prevăzută în contract, doar 
un judecător poate pronunţa desfacerea contractului, dar durata unei 
asemenea proceduri judiciare este îndelungată. In plus, judecătorul va avea 
tendința să acorde circumstanțe atenuante părţii în greşeală. Clauza 
rezolutivă este de două feluri: 
- clauză rezolutivă simplă, care presupune o înştiinţare prealabilă a 
partenerului; 
- clauza rezolutivă fără somaţie: "în caz de nerespectare a obligațiilor 
prevăzute în prezentul contract, el va fi reziliat de drept fără înştiinţare 
prealabilă. Rezilierea se va face fără o procedură implicînd tribunalul". | 
Atunci cînd contractul prevede livrări multiple iar decizia de anulare 
aparţine tribunalului, vînzătorul se confruntă cu un risc pentru livrările 
făcute între cererea de denunţare a clientului şi decizia de desfacere a 
contractului. Să presupunem că un contract prevede trei livrări L, , Lp, Lẹ, iar 
clientul denunţă contractul după L,. Dacă vînzătorul livrează L, şi Lẹ riscă 
să nu fie plătit, iar dacă nu livrează contravine contractului şi poate fi obligat 
la penalităţi. De aceea, va introduce în contract o clauză stipulind că 
"drepturile şi obligaţiile părților rămîn neschimbate pînă la decizia 
tribunalului". Vînzătorul va trebui deci să livreze pină la această decizie şi 


„clientul va trebui să plătească. 


„Cozere de denunçare Decizia tribunalului 
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- clauza penală. Principalul mod de protecție al firmei client contra 
întirzierilor în livrare sau neexecuției contractului îl constituie clauza penală. 


Ea prevede penalitățile care vor fi vărsate în caz de neexecuție şi răspunde 


unui dublu obiectiv: 
- a descuraja partenerul de a nu executa obligaţia; 
_ a fixa valoarea sumelor care trebuie vărsate în compensaţia prejudiciului 


suferit, fără a se recurge la un tribunal. In anumite cazuri, părţile în cauză 


se pot totuşi adresa unui judecător pentru micşorarea penalităţilor, dacă 


_acestea sunt exagerate, sau pentru mărirea lor dacă ele sunt prea mici. 


Dacă clientul trebuie să revîndă produsul unei terțe firme, fiind astfel 
"prins între două focuri”, va repercuta penalitățile sale către vinzător. La 
rîndul său, în cazul în care se consideră victimă a unor penalităţi abuzive, 
acesta poate sesiza tribunalul. Penalităţile pot demara din prima zi de 
întîrziere sau după un anumit termen. Plafonul procentajului penalităților va 
fi prevăzut în contract. 
Există două feluri de penalitaţi: 
- penalităţi forfetare, de exemplu 100 u.m/ziua de întîrziere; 
- penalităţi proporţionale cu valoarea contractului, cu un anumit plafon. 
O formulă des folosită este: 
p= VZ . & 
K e 


P reprezintă valoarea penalităților ce trebuie plătite; 

V valoarea produselor în întirziere; 

Z, numărul de zile de întirziere; 

K este un coeficient stabilit în funcţie de valoarea produsului. - 

În cazul în care produsul respectiv prezintă o importanță strategică 
pentru firma client, acesta poate prevedea dispariția contractului după un 
anumit timp de întirziere: “În caz de întîrziere de livrare mai mare de Y zile, 
prezenta comandă este reziliată de drept şi firma vînzătoare va vărsa cu titlu 
de despăgubire suma de X u.m.". Aceasta permite o rezolvare rapidă, dar 
presupune ca o condiţie primordială ca vînzătorul să nu fie în poziţie de 
monopol, caz în care se vor folosi doar penalităţile pentru întirziere. Este 
posibil de prevăzut ca după un anumit număr de zile de întîrziere, clientul 
să-şi rezerve posibilitatea să efectueze achiziţia de la un alt furnizor, imputind 
vînzătorului cheltuielile suplimentare. ` 

Pentru a evita clauza penală, vinzătorul poate încerca să invoce clauza 
de forță majoră. De aceea, responsabilul de achiziţii are interesul să limiteze 
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lista evenimentelor care suspendă evoluţia contractului. În orice caz, clauza 
va trebui să prevadă limitarea în timp a suspendării contractului şi intervalul 
după care suspendarea devine o anulare. | 

O formulare globală prin care clientul încearcă să evite riscul 
intirzierii livrării ar putea fi: "termenele de livrare sunt imperative, în caz de 
nerespectare, chiar pentru o fracțiune a comenzii, societatea noastră își 
rezervă dreptul fie de a menţine comanda, impunind furnizorului o penalizare 
de X u.m/zi de intirziere, fie de a anula de drept soldul furniturilor de livrat, 
fie de a se aproviziona de la alt furnizor la alegerea sa (imputind cheltuielile 
suplimentare ocazionate vinzătorului care a greşit), fie de a cere livrarea 
imediată în stadiul în care se află a studiilor şi materialelor deja realizate cu 
scopul de a le termina pe cheltuiala furnizorului aflat în culpă”. 

În cazul în care clientul solicită penalități pentru cazul de întîrziere 
a livrării, a montajului sau recepţiei, vînzătorul poate solicita: 

- o perioadă de graţie între termenul prevăzut şi începutul aplicării 
penalităţilor; 

- ca penalităţile să nu depășească un maximum stabilit în procente din 
valoarea contractului; 

- ca în cazul unor livrări eşalonate, penalităţile să se aplice numai 
partidei respective de mărfuri şi nu intregii cantităţi; 

- ca penalităţile să se aplice pe zile şi nu pe săptămîni sau luni, în caz 
contrar, el trebuind să plătească pentru intreaga săptămînă sau lună 
începută; 

- precizarea că "penalităţile nu vor fi datorate decit pentru greşeala 
vinzătorului, aplicarea lor fiind suspendată în caz de forță majoră sau în caz 
de întîrziere provocată de client". 

Dacă tranzacţia este plătită prin credit, se va preciza, pentru a nu 
intra în contradicţie cu cealaltă clauză de "plată irevocabilă......", că plata 
penalităţilor nu va putea fi scăzută din valoarea mărfurilor sau dobinzii de 
- plată. 

- clauza de confidenţialitate. Această clauză obligă părţile, e pedeapsa 
unor sancțiuni pecuniare, să păstreze secrete toate informațiile pe care și 
le-au încredințat reciproc pentru execuția comenzii: "Vinzătorul se angajează 
să nu comunice nimănui nici o informaţie declarată confidențială gi oferită de 
beneficiar cu ocazia comenzii. La încheierea contractului, contractanții își vor 
retrimite orice documente conținînd asemenea informaţii (documente, planşe, 
„microfilme, dischete)". In practică, eficacitatea acestei clauze este relativă: 
chiar dacă firma reuşeşte să obţină despăgubiri din partea firmei în culpă, 
„divulgarea informaţiilor este adesea iveparabilă. 

- clauze de garanție, Odată cu vinderea unui produs există un anumit 
număr de obligaţii care trebuie îndeplinite de vinzător: 
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- obligaţia de consiliere; 
- obligaţia de garanţie contra viciilor ascunse; 
- obligaţia de informare. i 

Garanția va conține două elemente principale: 

- durata garanţiei, începînd cu momentul semnării contractului; 
- conținutul garanţiei. 

Nu trebuie confundate garanţia de după vinzare cu contractul de 
mentenanţă. Acesta va intra în vigoare după ce garanţia va înceta. 

Un vinzător de materii prime sau semifabricate care acordă o garanție, 
trebuie să facă să rezulte clar din contract că respectiva garanţie se referă la 
respectivele materii prime sau compozanţi şi nu la calitatea produselor finite 
ce rezultă. 

Punctul de plecare al garanţiei va fi ziua livrării şi nu sfirşitul 
montajului întrucît clientul poate prelungi garanţia, amînînd perioada 
montajului și încercărilor. Pentru aceasta vinzătorul va folosi o clauză de tipul 
"garanţie un an după protocolul final de recepţie al montajului, dar nu mai 
tîrziu de 18 luni de la livrare. Încercările vor dura "x" zile şi vor începe în cele 
"y" zile următoare încheierii montajului". Se pot folosi şi conira-garanții: 
întreprinderea client se va angaja să asigure întreţinerea, personalul calificat, 
condiţiile de temperatură şi umiditate, materii prime de calitate. Se pot 
deasemenea preciza consilieri tehnici care să lămurească părțile sau 
tribunalul în caz de conflict. 


- clauza de recepţie a mărfurilor (identificarea, verificarea). Prin aceasta 


se precizează forma, locul şi condiţiile de desfășurare. Se indică, după caz, 
instrumentarul şi metodele de recepție (tipul de cîntar - ca instrument, sau 
recepţie bucată cu bucată, prin sondaj ete - ca metodă). Ca loc, operaţia se 
desfăşoară la furnizor, dacă prin contract nu se prevede alifel. În toate 
cazurile, operaţia se face de unitatea care primeşte produsele; se poate recurge 
ia autorecepţia produselor (operaţia se face de furnizor), dacă delegatul 
beneficiarului nu se prezintă la termenul stabilit prin contract (pentru a 
efectua recepţia), sau cînd părţile au convenit să utilizeze această modalitate 
de verificare la livrare. Recepţia la furnizor sau autorecepția nu exclude 
efectuarea operaţiei la beneficiar. Dimpotrivă, aceasta se desfăşoară 
obligatoriu în scopul: 

- prevenirii pătrunderii în unităţile economice a unor resurse 
necorespunzătoare calitativ (aspect care ar atrage penalizarea persoanelor 
vinovate); acceptarea unei asemenea situații ar determina situaţii 
nefavorabile, uneori de mare amplitudine, greu de suportat de cumpărător; 

- evidenţierii eventualelor pierderi, sustrageri, degradări, cantitative 
pe parcursul transportului sau datorate furnizorului, fenomene negative cu 
implicaţii asemănătoare pentru beneficiar. Pentru utilaje tehnologice, 
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instalaţii şi alta produse de complexitate tehnică ridicată, recepţia de către 
beneficiar este un imperativ. 

În legătură cu momentul cînd se desfăşoară recepţia, precizăm că 
aceasta poate avea loc (tabel nr. 6.1.): 

- pe faze de fabricaţie, pentru utilajele tehnologice, instalaţiile şi 
maşinile cu grad mai mare de complexitate: recepţia se efectuează asupra 
ansamblelor, reperelor constitutive, materialelor din care sunt confecţionate. 
Recepţia pe faze de fabricaţie nu exclude recepţia finală asupra produsului în 
ansamblul său, în raport cu parametrii tehnico-constructivi şi funcționali 
prevăzuţi în documentaţia anexată contractelor încheiate. 

- la data formării loturilor de livrare, cînd se verifică 
corespondența produsului sub aspect cantitativ, calitativ, sortimental etc, cu 
prevederile contractului încheiat; 

- la data sosirii şi preluării loturilor de către destinatar la 
domiciliul său de reşedinţă, cînd se verifică corespondența datelor cu privire 
la produs,.cantitate, calitate, sortiment etc. cu cele scrise în documentele de 
livrare - transport şi cu prevederile contractuale ; | 

- la data eliberării pentru consum a resurselor materiale; deşi 
nu vizează raporturile directe între unități economice, momentul prezintă 
mare interes, pentru că orice material, produs, reper nu poate fi dat în 
folosinţă, prelucrare, consum, fără o recepţie completă asupra tuturor 
parametrilor şi condiţiilor pe care trebuie să le îndeplinească pentru a se 
constata corespondenţa cu scopul pentru care este solicitat. 

Ca modalitate, recepţia se poate efectua: 

- pe loturi de fabricaţie, specifică produselor care se realizează din 
aceeaşi şarjă, ca de pildă: unele produse chimice, ale industriei farmaceutice, 
agroalimentare ect.; din punct de vedere tehnic, este de presupus că fiecare 
eşantion din produsul realizat din aceeaşi şarjă îndeplineşte aceleaşi condiţii 
calitative; i 

- bucată cu bucată, cere se aplică în cadrul produselor complexe, cu 
tehnicitate mare sau cu valoare mare, cum sunt cele din industria mijloacelor 
de transport (autocamioane, tractoare, vagoane, iocomotive, ete.), industria 
eletronică şi electrotehnică, industria de maşini unelte ş.a.; 

- prin sondaj, pentru produsele care se livrează în cantități mari şi 
cu un grad mai mic de complexitate (materii prime livrabile în vrac, materiale 
pentru întreţinere şi reparaţii etc.) 

Dacă nimic nu este stipulat în contract, orice marfă livrată care nu 
este contestată în termen de cinci zile va fi socotită ca acceptată. Se disting 
două tipuri de recepţie: 

| „ recepţia provizorie, care are loc în 48 ore după livrare şi are ca 
scop vtificgarea cantităților livrate şi a aparenţei exterioare a mărfii; 
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i - recepţia definitivă reprezintă veritabilul control de calitate şi dat 
sa este uneori fixată în contract. | | 


. clauza atributivă de jurisdicție. Ea precizează în fața cărui tribunal se 


vor derula eventualele procese relative la execuţia unui contract (de 
exemplu, "toate litigiile relative la prezentul contract vor fi judecate de 
tribunalul de comerţ din oraşul X"). Aceste clauze nu sunt valabile decit intre 


parteneri profesionişti. 


Elemente generale specifice recepţiei produselor 


Tabelul 6.1 


Pe loturi de fabricație 


Recepție Modalităţi 
de 


Pe faze de fabricaţie 


La data livrărilor de resurse 
La data sosirii-primirii resurselor 


> 
Li 


desfăşurare 


La data eliberării pentru consum 


Loe de Furnizor 
efectuare | 
Autorecepţie 


Recepție 


Inventariere . 


Calitativă 


- clauza compromisivă (înţelegere între două sau mai multe persoane 


“sau state de a supune unui arbitru rezolvalrea litigiilor între ele). 


fie soluționate în afara sistemului judiciar de 
rsoane private, stabilite de comun acord, se 
Avantajul acestei metode este că se ajunge 
trate secretele. Dacă totuşi 
în care clauza există, 


Dacă se dorește ca litigiile să 
către una sau mai multe pe 
recurge la practica arbitrajului. 
mult mai repede la o hotărire şi sunt păs 
partenerul introduce acţiune într-un tribunal, în situaţia 


CE Scanned with OKEN Scanner 


188 ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR 


judecătorul îşi va declina competența. Arbitrajul poate fi spontan sau 
organizat de un centru profesional (cu arbitru unic sau cu tribunal arbitral). 
Există de asemenea două modalități de arbitrare: arbitrajul clasic și arbitrajul 
în amiabilă compoziţie. 

Arbitrajul clasic semnifică faptul că arbitrul unic sau tribunalul 
arbitral va tranga litigiul după regulile de drept (ca şi tribunalul comercial). 

Arbitrajul în amiabilă! compoziţie presupune o judecată aşa cum 
dictează conştiinţa arbitrilor, fără recurs la vreo regulă de drept. Arbitrajul 
în amiabilă compoziţie va trebui prevăzut expres: "arbitrii vor statua în 
amiabilă compoziţie”. În absenţa acestei fraze, arbitrajul se va derula conform 
regulilor de drept. Onorariile var fi împărțite între cei doi contractanţi. Cînd 
una din părţi refuză să execute decizia arbitrilor, celălalt partener va sesiza 
tribunalul pentru a putea folosi forța publică, judecătorul respectind 
întotdeauna decizia de arbitraj. 


6.9. Domeniul contractelor internaţionale 


Negocierea unei afaceri interhaționale, chiar dacă pare simplă este 
întotdeauna foarte delicată, întrucît este depăşit cadrul juridic al dreptului 
naţional. Este necesară redaciarea unui contract care să prevadă totul, 
întrucît în afara sa nu mai există nici o altă susținere. Singurul avantaj 
constă în libertatea totală care este oferită în materie de redactare a 
contractului. Un asemenea acord iese din jurisdicţia naţională din trei motive: 
- naționalitatea co-contractantului; 

- locul de executare al contractului; 
- originea plăţii. _ 

Din punct de vedere economic, contractul este internațional dacă el 
produce un schimb de valori între două ţări, în afara frontierei. Principalele 
probleme care vor fi urmărite sunt : 

- fixarea partenerului într-una din cele două familii de drept; 
- cunoaşterea documentelor internaţionale în materie de contracte. 

În lume există (în afara sistemelor juridice tradiționale musulman, 
hindus sau extrem Griental) două mari sisteme de drept: sistemul romano- 
germanic și sistemul de common-law. Primul sistem are ca origine dreptul 
roman şi este conceput ca un ansamblu de reguli scrise şi grupate cel mai 
adesea în coduri şi clasate pe discipline. Judecătorii le aplică în cazurile 


— 


_ Ammediator; arbitru căruia părțile i-au conferit puteri speciale, mutorizindu-l să 
soluţioneze litigiul, după principiul "după cuget şi chibzuire” 
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asupra cărora sunt chemaţi să se pronunţe, nefiind influențați de deciziile . 


luate anterior în cazuri asemănătoare. Izvoarele sale sunt legea, cutuma, 
jurisprudența, doctrina, între ele recunoscindu-se însă prioritatea legii. 
Sistemul de common-law se bazează pe jurisprudenţă, este elaborat în timp 
dă către magistrați, judecătorii ţinînd seama de precedentele judiciare, de 
„deciziile luate anterior în cazuri similare. Avantajul dreptului romano- 
germanic este că face referire la coduri în timp ce dreptul jurisprudenţei 
obligă la manipularea a numeroase culegeri de jurisprudenţă. Din punct de 
vedere geografic, din prima familie fac parte ţările Europei (cu excepţia Marii 
` Britanii), America Latină, Algeria, Tunisia, Maroc, Senegal, etc. In cadrul 
acestei familii, se detaşează două extreme: dreptul german, cel mai favorabil 
din lume vînzătorului şi dreptul francez, cel mai favorabil din lume clientului. 
Din cea de a doua categorie fac parte Marea Britanie, Australia, Noua 
Zeelandă, Nigeria, Kenya, Ghana etc. Numeroase ţări care funcționau pe 
sistemul jurisprudenţei au trecut pe sistemul romano-germanic. 

Analizind diferenţele ce există în dreptul diferitelor ţări se poate uşor 
observa necesitatea prevederii tuturor elementelor în textul contractual, 
deoarece nici un element exterior nu este uşor invocabil. De exemplu, dreptul 
englez nu cunoaşte conceptul de forță majoră, el trebuie introdus expres în 
contract. În materie de contracte internaţionale, regula de aur este că ceea ce 
pare evident pentru una din părţi nu este întotdeauna şi pentru cealaltă. În 
general, partenerii din familia jurisprudenţei (common-low) sunt avantajaţi 
în contractele internaţionale, deoarece au o lungă practică internă în ceea ce 

ţiilor ce pot apărea. Astfel, contractele 


priveşte prevederea tuturor situa 
engleze și americane sunt foarte lungi: pe lîngă prevederea tuturor 


incidentelor, ele conţin şi definirea exactă a tuturor termenilor utilizați. In 
comparaţie cu acestea, un contract din familia dreptului romano-germanic 
apare ca sintetic şi chiar incomplet. Contractanţii din sistemul jurisprudenţei 
nu au decit să reproducă formule vechi, verificate, în timp ce contractanții de 
drept romano-germanic trebuie să inoveze cu riscul unor mari inconveniente. 
Al doilea handicap rezidă în faptul că numeroase uzanţe ale comerţului 
internaţional se inspiră din dreptul englez. In general, în etapa negocierii 
contractului, firmele engleze sau americane folosesc întotdeauna un jurist în 
timp ce în țările de drept scris acest lucru nu este încă uzual. 

În domeniul contractelor internaţionale, chiar dacă un contract este 
redactat în două limbi, numai una dintre variante este considerata ca oficială 
şi poate fi folosită ca probă în faţa tribunalului (aceasta în ideea eliminării 
problemelor legate de traducere). .. | | 
DR Tribunalul chemat să soluţioneze un eventual litigiu internaţional, va 

trebui să decidă asupra dreptului care se va aplica (atunci cînd aceasta nu 
este prevăzut expres în contract). In funcție de ţară sunt folosite criterii 
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- după locul de încheiere al contractului, în Italia, URSS, Algeria; - 
- după locul de execuţie, în Germania, Elveţia, Marea Britanie. te 

Judecătorul poate fi pus uneori în situația să decidă după niște reguli 
de drept care sunt mult deosebite de ale sale; de aceea, el poate fi asistat de 
un specialist în dreptul străin respectiv. Alegerea dreptului ce urmează a fi 
aplicat trebuie să umple lacunele textului contractual, asigurînd 
compatibilitatea cu clauzele alese. De fapt, alegerea dreptului trebuie să aibă 
loc înainte de începerea negocierii contractului, dar această practică nu este 
intotdeauna urmărită. De obicei, la sfîrşitul negocierii se concepe o clauză ce 
prevede dreptul aplicabil şi tribunalul. 

Nu există nici un tribunal internațional care să regleze litigiile de 
comerţ internaţional. Cele două tribunale internaţio-nale au atribuţii specifice: 
- Curtea Internaţională de Justiţie de la Haga este un organism al O.N.U., 
care judecă litigiile între state; 

- Curtea de Justiţie a Comunităţii Europene reglează litigiile legate de 
aplicarea tratatului de la Roma. 

Nici una dintre aceste instituţii nu este abilitată să intervină cînd este 
varba despre un dezacord între două-firme. Pentru ca o hotărîre luată de un 
tribunal naţional să poată fi aplicabilă în străinătate, ea trebuie să beneficieze 
de extrateritorialitate, procedura de obţinere a exirateritorialității fiind 
diferită de la o ţară la alta. 

Pentru a evita procedura lentă a tribunalelor naţionale, pentru a 
păstra caracterul secret al procedurii şi pentru a facilita executarea 
sentinţelor, se recurge cel mai adesea la un tribunal arbitral. De obicei, 
hotăririle acestuia nu sunt contestate. Dacă însă aceasta se întimplă, este 
foarte uşor să se obțină execuţia silită, ea fiind prevăzută în două convenții 
internaţionale: cea de la New-York, din 1958,-aplicabilă în 60 de ţări şi 
Convenția Europeană din 1961. Principalele centre de arbitraj sunt: 

- Camera de Comerţ Internaţională; 

- Camera de Comerţ din Stockholm (aleasă frecvent de țările din estul 
Europei); 
:- Camera de Comerţ, din Zurich; 

- American Arbitration Association (A.A.A.); 

- The London Court of Arbitration. 

| Aceste centre pot interveni în toate ramurile industriei, unele chiar 
specializate (Camera de Arbitraj a bumbacului-Le Havre). 

Recursul la un asemenea arbitraj coată totuşi scump. Astfel, derularea 
m arbitraj al Camerei de Comerţ Internaționale va decurge în următorul 
- trebuie să existe în contract o clauză compromisivă care stabilește acest 
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organism pentru a efectua arbitrajul; 
- se întocmește o cerere de arbitraj, trimisă Curţii odată cu achitarea taxei de 
500 dolari S.U.A; 
- sunt aleși arbitrii (nu este impus un arbitru părților, fiecare alege cite unul 
iar cel de al treilea arbitru este ales de primii doi); l 
-~ Într-un interval de 2 luni se redactează actul de misiune care va defini 
problemele ce urmează să fie rezolvate; 
- arbitrii vor da sentinţa în cele 6 luni următoare realizării actului de misiune 
şi trimit sentinţa Camerei de Comerţ Internaţionale care o comunică celor 
interesați; 
- arbitrii pot statua în drept (prin aplicarea unui sistem juridic prevăzut în 
contract sau în caz contrar, ales de ei) sau după textul contractual gi 
convingerile lor intime. 
Cum valoarea cheltuielilor de judecată este foarte mare, apare limpede 
necesitatea realizării de documente contractuale solide, care sä ferească pe co- 
contractanţi de orice riscuri inerente activității comerciale. 


Comparație între contractul civil gi cel comercial 
în dreptul francez 


Tabelul nr. 6.2. 


Acorduri de voință Acorduri de voință 
Consimțăminte Consimţăminte 


valabile valabile 
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Clauze abuzive în relaţiile contractuale 
cu un consumator 


| | Tabel nr. 6.3. 
Definiţia clauzei 
contractul 


clauza suprimind r nulitatea 

dreptul la reparații al de vînzare clauzei (nu a 
clientului în caz de ansamblului 
neconformitate sau de contractului) 


neexecutie a contractului 


clauza permițîind 
profesionistului 

să-și modifice unilateral 
prestația 


— Tabel nr.6.4. 


Valoarea şi eficacitate a 
modului de probă 


Moduri de dovedire 


Contract redactat în atitea 
exemplare ciţi parteneri şi 
semnat de toate părțile. 


Maximum de securitate ideal. 


Un singur contract semnat de 
toate p arțile. 


Scrisoare recomandată | | 
necontestatăa ulterior. 


Foarte bine dar să nu se piardă, 
păstraţi o fotocopie. 


Destul de bine. 


Da, dacă nu emană de la 
colaboratorii direcţi sau de la 
secretară. 


Scrisoare obisnuită, 


De exemplu, o începere a 
execuţiei sau o atitudine (doar 
în lipsa altei probe) minimum 
de securitate. 


Teletext confirmativ: | Bine, dacă nu este contestat. 


Fapte care adeveri existen 
plac nedirși d gie ii 
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ponn Ra 


Schema procedurilor protejind libera concurență mi 
Tabelul nr.6.5. 


= = a at ae e OR m A ee LE 
PROCEDURA ADNINISTRATIVĂ 
auco >ANTANTE- -----> CONSILIUL 


CONCURENŢEI 


REFUZUL VÎNZANII TRIBUNALUL 


PRACTICA | 
INDIVIDUALA- -> SAU PRACTICI ----- >DE COMERŢ 
ANTI CONCU - DISCRIMINATORII (sau civil) 


RENŢIAL, . l 
| _DESPĂGUBIRI 


procedura de represiune a antantelor 
de catre consiliul concurentei 
Tabelul nr. 6.6. 


n i e 


= CONSILIUL CONCURENTEI 

* MINISTRUL ECONOMIEI 

* COLECTIVITATILE TERITORIALE 

+ ORGANIZATII PROFESIONALE 

* ORGANIZATII ALE CONSUMATORILOR 
RECUNOSCUTE LEGAL 

= INTREPRINDERI 


CURTEA DE APEL 
DIN PARIS 
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Demersul adoptat pentru elaborarea unui contract 
Tabelul nr. 6.7. 


>CLAUZEI OPTIMA- 


LE IN TERMENI 
DE ACOPERIRE A 
RISCULUI 


Clauzele contractuale uzuale 
Tabelul nr. 6.8. 


CLAUZE COMUNE LA TOATE CO- CONTRACTANT 
OPERATIUNILE FIGURIND LA DURATA CONTRACTULUI 
INCEPUTUL CONTRACTULUI ` OBIECTUL CONTRACTULUI 


CLAUZE PARTICULARE DE | DE INDEXARE DE PRET 
FUNCTIONARE ORGANIZIND FUN- DE READAPTARE 
CTIONAREA OPERATIEI DE REZERVE DE 


PROPRIETATE 
REZOLUTIVA 
PENALA 
DE CONFIDENTIALITATE 
DE GARANTIE 


=- 


CLAUZA PREVAZIND UN EVENTUAL CLAUZA ATRIBUTIVA DE 
LITIGIU JURISDICTIE 
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E A E ADI SII ROI sectei cele a RER DE OR n i ci 


Riscuri care trebuie prevenite prin contractul de achizitii 


Tabelul nr. 8.9. 


RISCUL ACEIZITIEI PREVENIT | 


PRIN CLAUZE CONTRACTUALE 


| ELEMENTE DE LUAT IN 
| CONSIDERARE PENTRU EVALUAREA 
RISCULUI 


i] 
‘i 


PLATI ANTICIPATE IN RAPORT 
CU LIVRAREA 


1. PERSONALITATEA VINZATORULUI 


* VINZATOR NOU 
* INTREPRINDERE IN 
DIFICULTATE 


2,FINALITATEA ACHIZITIEI 
e ACHIZITIE VITALA 

* ACHIZITIE DESTINATA 

REVINDERII LA O DATA f 


PRECISA | l 
ÎN N N N 


3.NATURA PRODUSULUI CUMPARAT 


* PRODUS NOU 
* PRODUS HEBANALIZAT 


INTRIRZIEREA LIVRARII 


NECONPORMI TATE 


— Lena E 
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Capitolul 7 


STABILIREA PREȚURILOR 
ŞI DECIZIA DE ACHIZITIE 


După parcurgerea acestui capitol veți putea cunoaște: 

a componentele prețului programat de achiziția în practica actuală 
a agenților econamici; 

E condiţia de "franco" pe piaţa internă; 

e proceduri posibile de fixare a preţului de către ofertanţi; 

E variantele posibile de preţ; 

E modificările de preţ. 
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STABILIREA PREŢURILOR ŞI DECIZIA DE ACHIZIȚIE 


Pentru un responsabil cu asigurarea materială, preţul este 
întotdeauna un factor important în procesul de achiziţie. În multe cazuri, el 
- poate negocia preţul cu furnizorii potenţiali pentru cantităţi mari de mărfuri 
cumpărate frecvent. În alte cazuri, cînd cantităţi mici sunt achiziționate rar, 
se va plăti preţul obişnuit. În general, întreprinderile se adresează mai multor 
vînzători (furnizori) şi apoi comandă celui care oferă preţul cel mai bun, 
Totuşi, asta nu înseamnă că întreprinderea va trebui să cumpere întotdeauna 
la cel mai mic preţ oferit. Cea mai bună achiziţie este cea în care cu cel mai 
coborit preţ se obțin bunuri şi servicii de calitate acceptabilă. 
Există numeroase motive pentru care întreprinzătorul poate să nu 


aleagă cel mai mic preţ de vînzare. De exemplu, un bun manager trebuie să - 


evite achiziţia de cantităţi excesive de materiale, anticipînd ridicări de prețuri. 
Dacă preţul se ridică, firma va cîştiga un profit de pe seama stocului. dar dacă 
prețurile scad, firma poate suferi o pierdere substanţială care îi poate afecta 
supraviețuirea. Achiziţiile speculative sunt un joc de noroc cu stocurile, un risc 
pe care întreprinderile ar trebui să-l evite. miza 

În acest capitol se va face o succintă prezentare a cîtorva aspecte care 
privesc politicile de preţuri. Stăpinirea de către responsabilul Achiziţii a 
tehnicilor şi modalităţilor de punere în practică a acestor politici, din punctul 
de vedere al furnizorului, în condiţiile economiei de piaţă dezvoltate, constituie 
un avantaj important în orientarea şi optimizarea asigurării materiale a 
firmei. Se vor constitui deci, trei situaţii în care întreprinderea se găseşte 


_confruntată cu problema preţurilor: 


1) cînd trebuie să fixeze un preț pentru prima oară; 

2) cînd este necesară modificarea preţurilor în spaţiu și timp; 

3) reacţii ale pieţei la modificările de preț. . 

Înainte de analiza de fixare și modificare a preţurilor de către 
producătorii-furnizori, se impune cunoaşterea componentelor preţului de 
achiziţie din punct de vedere al utilizatorului bunului de consum productiv. 


7.1. Preţul programat de achiziţie al materialelor 


7.1.1. Componentele prețului programat de achiziţie 
Preţul programat de achiziţie reprezintă preţul unitar cu care firma 
se poate asigura cu mijloacele materiale necesare şi care vor 
prevăzut în catalogul de preturi, plus cheltuielile de aducere (transport) a 


cuprinde preţul 
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materialelor în depozitul firmei. 

Preţurile progamate de aprovizionare se folosesc iuli evaluarea 
indicatorilor programului de asigurare materială, pentru programareġ 
costurilor de producţie şi pentru stabilirea normativului de capital circulant 
în cadrul balanței de venituri şi cheltuieli a firmei. 

Elemantele componente ale preţului programat de achiziție sunt 
următoarele: 

1) - Preţul de ofertă al furnizorului format da costul comercial 
complet şi beneficiul (profitul) firmei; 

2) - Cheltuieli privind transportul de situati prime de la 
furnizor la beneficiar; 

3) - Cheltuieli pentru executarea operaţiunilor Ge încărcare 
Gescărcare-manipulare, ete ; 

4) - Comisioane sau adaosuri de preţ percepute de intermediarii 
de asigurare-desiacere pentru serviciile prestate (asigurare-livrare prin 
angrosiști). 

În cazul asigurărilor directe, sau aşa cum este cunoscută în practică 
“prin tranzit", unităţile en gros nu intervin, şi deci, nu percep taxe sau 
adaosuri la preţ decît în cazurile cînd înlesnese Mă Pie directă dintre 
beneficiar şi furnizor, situaţie în care apar două variante: 

- tranzit organizat; 
- tranzit achitat. 

Tranzit organizat - în acest caz livrarea materialelor se efectuează 
direct de către firma furnizoare către firma beneficiară, dar decontarea (plata) 
este efectuată de către cea din urmă primitoare a facturii furnizorului, 
unitatea intermediară (engross) înlesnind contactarea între cele două părți 


(fig.7.1). 
| SE [ 
(cu menţiunea 


v Tranzit Organizatţ) Decontare v 


„cote 


intermediar 


Factura cu 4 dispozitie 


de încasare 
Decontare la punct A pa 


Livrăzri produsa (vagon sau vagon comun 


Fig. 7.1. Organizarea livrărilor şi decontărilor 
în cazul tranzitului organizat 
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Tranzit achitat - în acest caz, factura furnizorului este transmisă 
intermediarului, adică unitatea en gros, care o transmite la rindul său 
beneficiarului cu adaosul comercial corespunzător. 

Unitatea angrosistă achită furnizorul, urmînd a fi decontată prin banca 
beneficiarului la întreaga valoare a mărfii, adică factura furnizorului plue 
adaosurile firmei engross.(fig. 7.2.) 


| CONTRACT | | | CONTRACT è | 
S (vagon) (nevagonabil) 
Scan 


dispozitie de 
încasare 

REFACTURARE 

Preţ prod.+ cota angros. 


dispozitie de 
încasare 


Decontare 


Decontare 
Livrări cantități materiale (vagonabile sau 


nevagonabile în vagoane comune) 


Fig 7.2. Organizarea livrărilor şi decontărilor, 
în cazul tranzitului achitat . 


5) - Diverse alte cheltuieli (ca de exemplu, costul ambalajului şi 
cheltuielile de ambalare, cheltuieli de depozitare a materialelor cînd acestea 
se depozitează în custodie, etc.) 

În preţul programat de achiziţie nu se includ: 

- cheltuieli efectuate prin plata locaţiilor, amenzilor şi a diferitelor 
penalizări determinate de nerespectarea clauzelor contractuale; 

- cheltuieli privind întreţinerea aparatului tehnic al serviciului de 
aprovizionare; 

- cheltuieli de încărcare-descărere în sanul în care operaţiunile de 
încărcare-descărcare se execută de către muncitorii care lucrează permanent 
în depozitele întreprinderii şi care sunt cuprinşi în schemele de funcțiuni şi 
statele de retribuţie ale acestora. 

Cheltuielile de încărcare-descăreare-manipulare cuprind cheltuieli 
efectuate în momentele: 

- încărcarea din depozitul furnizorului în mijlocul de transport; 
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_ descărcarea din mijlocul de transport pə rampa gării de expediţie; 

- încărcarea de pe rampă în vagon; | 

. descărcarea din vagon pe rampa gării de destinație; 

. încărcarea de pe rampă în mijlocul de transport; 

_ descărcarea din mijlocul de transport în depozitul întreprinderii. 

- În general o marfă se încarcă de trei ori şi se descarcă de trei ori. 

Cînd aprovizionarea se face prin depozite (unităţi en-gros) numărul 
acestora se va mări; se va micşora cînd unităţile furnizoare şi beneficiare au 
linie de cale ferată proprie sau cînd aprovizionarea se execută din aceeaşi 
localitate sau din localităţi diferite, dar cu mijloace de transport ale unuia din 
cei doi parteneri-furnizor sau beneficiar. 

Preţul din factura furnizorului va cuprinde preţul de ofertă 
(catalog) care se poate majora cu unele adaosuri sau se poate diminua cu 
anumite scăzăminte. 

Adeosuriie de preț pot fi: 

- adaosuri pentru calitatea mai bună decît cea la care furnizorul este 
obligat prin contract (conform STAS-urilor, normelor interne etc.); 

- adaosuri pentru livrarea meterialelor la dimensiuni speciale mai 
avantajoase pentru beneficiar şi deosebite de cele normale prevăzute în STAS 
(de exemplu livrarea de laminate cu profile deosebite); 

- adaosuri pentru livrarea de loturi mai mici decît normele minime de 
livrare pe comandă şi sortiment; 

- adaosuri pentru expedierea 'în condiţii deosebite - mai bune -a 
materialelor comparativ cu cele prevăzute în contract, ca de exemplu, 
transportul materialelor cu mare viteză în locul transportului cu mică viteză, 
etc. 

Scăzămintele de pret pot fi: | 

- scăzăminte pentru calitetez inferioară faţă de cea prevăzută în 
contract conform STAS-urilor; | 

- scăzăminte pentru dimensiuni inferioare celor prevăzute în contract; 

- scăzăminte în cazul transportului materialelor efectuat de beneficiar 
cu mijloace de transport proprii deşi livrarea a fost stabilită în condiţia "franco 
stația de destinaţie" sau “franco depozitul beneficiarului”. 


7.1.2. Condiţia de franco 


| Din punct de vedere al producătorilor, prețurile de desfacere la care 
se livrează mijloacele ds producţie diferă în funcţie de condiția da franco pe 
baza cărora se desfac aceste mijloace. Aceasta clauză este prevăzută în 
contract. Etimologic, expresia "Franco" este da arigine italiană însemnind 
"liber de ceva" sau "eliberat de ceva”. At | i 
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Condiţia "franco" arată locul pînă la care cheltuielile de aprovizionare- 
desfacere sunt suportate de una din părți , furnizorul sau beneficiarul şi care 
cheltuieli anume vor intra în preţul de catalog ca și cheltuieli de desfacere 
componente ale preţului de achiziţie. 

Denumirea de "franco" este legată de faptul că din acel loc materialul 
este liber de orice cheltuieli de desfacere sau de orice risc din partea 
furnizorului, pentru că în acel loc se schimbă şi posesiunea materialului, 
cheltuielile suportate în continuare devenind cheltuieli de aprovizionare 
pentru beneficiar. 

- Din punct de vedere al condiţiei de "franco" potrivit căreia se livrează 
mărfurile de către furnizor, se disting urmatoarele prețuri de desfacere şi 
anume; 

a. preţul de desfacere "franco depozitul furnizorului” (sau "loco 
depozitul furnizorului" cum se mai spune în practică); 

b. preţul de desfacere "franco-gara de expediţie“; 

c. preţul de desfacere "franco-vagon-gara de expediţie"; 

d. preţul de desfacere "franco-vagon-gara de destinație"; 

e. preţul de desfacere "franco-gara de destinaţie"; 

f. preţul de desfacere "franco-depozitul consumatorului" (sau loco 
depozitul beneficiarului"). 

În condiţiile livrării "franco depozitul furnizorilor" înseamnă că 
predarea materialelor se face la depozitul furnizorului iar toate cheltuielile ce 
sunt necesare pentru aducerea acestora de la depozitul furnizorului la 
depozitul beneficiarului se suportă de întreprinderea beneficiară. In acest caz, 
fumizorul este eliberat de orice cheltuială de aducere a materialelor la 
beneficiar, preţul de desfacere fiind preţul de producţie. 

În cataloagele de preţuri, la majoritatea mijloacelor de producţie sunt 
folosite preţurile de producţie, adică însumarea costului de uzină, a 
cheltuielilor medii de desfacere şi a beneficiului. 

În cadrul fiecărei condiţii de "franco" luate în considerare la formarea 
preţului de ofertă (catalog), cheltuielile de desfacere var fi incluse ca o medie 
pe ramură. Pentru realizarea produselor în practica derulării vinzărilor, 
furnizorul va efectua cheltuieli de desfacere mai mari sau mai mici decit 
media cuprinsă în preţul de catalog, ceea ce va determina pe furnizor să 
contracteze în primul rind cu beneficiari mai apropiaţi, evitînd pe cît posibil 
pe cei mai îndepărtați. 

Formarea preţurilor de desfacere, avind în vedere condiţia de "franco" 
se redă conform tabelului de mai jos: 
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Variante de preţ în diversele condiţii de "franco" 


Tabelul nr. 7.1. 


ir. Denumirea prețului în | , 
e puneţi de con N de Conţinutul prețului 
"franco" 
Pret de desfacere "franco Prețul de producție 
depozitu? furnizorului" * - 


Preţ de desfacere "franco -Preţ de desfacere "franco 
expediție" depozitul furnizorului” 

pea d “eltuieli de încărcare şi aducere 

a materialelor din depozitu 


Preţ de desfacere "franco 
vagon-gara de expediţie" 


-Preţ de desfacere "franco gara 
de ey ie” __ 

-cheltuieli de încărcare a 
teri aa în vagoanele de 


-Preţ de desfacere "franco 
vagon-gara de expediţie” 
-cheltuieli de transport de la gara 
de expediţie la ga-ra de 
destinație 


Preţ de desfacere "franco 
gara de destinaţie" **) 


Preţ de desfacere "franco -Preţ de desfacere "franco gara 
vagon-gara de destinaţie" de destinaţie" 
-cheltuieli de descărcare a 
materialelor din vagoanele 


crt. 
y de transport pe rampa gării de 
destinație 


-Preţ de desfacere "franco 
vagon-gara de destinație" 
-cheltuieli de aducere a 
materialelor de la gara de 
destinaţie la depozitul be- 
neficiarului 


de desfacere "fran 
Ee fipztncere tango 


) În cazul condiției "franco-depozitul furnizorului" dar cu precizarea încărcat 
în mijlocul de transport, cheltuielile de manipulare și incărcare în mijloacele 
de transport se suportă de furnizor. Cînd furnizorul deţine linii de c.f. în 
condiţiile precizării de mai sus, furnizorul va suporta cheltuielile de 
manipulare și încărcare în vagon de pe linia industrială pe linia curentă. 

-  **)În cazul condiţiei "franco staţia de destinaţie" dacă beneficiarul efectuează 
transportul cu mijloacele proprii, staţia de destinaţie se consideră depozitul 


CE Scanned with OKEN Scanner 


PREŢURILE ŞI DECIZIA DE ACHIZIŢII 203 


a furnizorului, beneficiarul suportind toate cheltuielile de la gară la depozitul 
_ său. 


În condițiile de "franco depozitul furnizorului" situația se inversează; 
pentru furnizori nu va apare nici o diferență între cheltuielile de desfacere 
efectivă şi cele recuperate prin preţ, dar pentru beneficiar cheltuielile de 


- aprovizionare se vor mări, fiind posibilă apariţia unei diferențe mari între 


prețul de aprovizionare planificat şi cel efectiv. 


7.1.8. oiea de ria 
t 

Odată cu EE prețului de catalog se prevede şi "condiția de 
ambalaj" adică, în catalog se menţionează “inclusiv ambalajul" sau "exclusiv 
ambalajul”. 

Condiţia de “inclusiv ambalajul" va însemna că arice cheltuieli legate 
de ambalajul pentru transport se includ în preţul de catalog, beneficiarul 
plătind aceste cheltuieli în cadrul facturii respective. 

În cadrul condiţiei "exclusiv ambalajul", cheltuielile de ambalaj se 
facturează separat de preţul mărfii și se suportă de beneficiar prin achitarea 
celei de-a doua facturi. 

Condiţia de ambalaj nu se referă la unele ambalaje care sunt 


netransmisibile sau de "inventar" pentru că ele intră cu cota de amortisment 


în costul produsului finit, ambalajele rămîn înd proprietatea furnizorului. Din 
această categorie fac parte: vagoanele cisternă, recipiente speciale, oale din 
materiale antiacide, etc. 

Cheltuielile de ambalare pot fi de trei categorii: 

- costul ambalajelor de transport transmisibile menite să protejeze mărfurile 
în timpul transportului contra alterării, deteriorării, perisabilităţii şi 
degradării. 

Asemenea ambalaje pot fi: lăzi, coguri, butoaie, etc. 
- costul unor materiale de ambalaj, ca de exemplu: hiîrtia, cartonul, sfoara, 
talașul, rumeguș; 
- costul manoperei de ambalare a mărurilor componente lotului. 


7.1.4. Prețul mediu de aprovizionare 


În condiţiile în care același sortiment de material este aprovizionat de 
la mai mulţi furnizori pot apare situaţii cind datorită cheltuielilor de 
aprovizionare diferite, preţurile de aprovizionare să difere. 

Pentru: inregistrarea în evidențe de costuri de materii şi materiale 
devine necesară stabilirea unui preţ mediu de aprovizionare.Preţul mediu 
planificat se va determina prin ponderarea preţurilor de aprovizionare pe 
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fiecare furnizor în parte, cu cantităţile de materiale care se livrează de câtre 
izorii respectivi. o. | îsi 
a e iara că întreprinderea se aprovizionează cu materialul " X * 
de la 4 furnizori, ale căror condiţii de livrare şi distanțe de transport 
determină următoarele cheltuieli de aprovizionare : 
. . 50 leift în cazul furnizorului A 

- 60 lei Æ în cazul furnizorului B 

- 70 lei Æ în cazul furnizorului C 

- 80 lei /t în cazul furnizorului D 
Cantităţile aprovizionate de la fiecare furnizor sunt: 

- 100 tone de la furnizorul A 

- 200 tone de la furnizorul B 

- 300 tone de la furnizorul C 

- 400 tone de la furnizorul D 
Livrarea se execută conform condiţiei "franco stația de expediţie” la un preţ 
de producţie de 10900 ley/tonă. 
Preţul mediu de aprovizionare planificat va fi: 


(10050:*100) + (10060+*200).+ (10070*300) + (10080*400) 
100+200+300+400 


După determinarea preţurilor medii de aprovizionare planificate, în 
continuare se procedează la întocmirea propriuzisă a nomenclaturii de 
materiale. 

Formele concrete în care se eleborează nomenclatura de materiale 
depind de condiţiile specifice, în care îşi desfăşoară activitatea fiecare 
întreprindere. 

O formă accesibilă sub care se poate elabora nomenclatura de 
materiale se prezintă asifel: A i 


Nomenclatura de materiale 


Tabel nr. 7.2. 
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pc e Ra E RI N PI DE IE ARE UZ IER 3 


Elaborarea unei nomenclaturi judicioase, corespunzătoare condițiilor 
concrete în care îşi desfăşoară activitatea întreprinderea asigură întocmirea 
mai operativă şi mai corectă a programului de aprovizionare. 


7.2. Proceduri de fixare a preţurilor de către ofertanţi 


__ Cînd lansează un nou produs, atacă o nouă piaţă sau răspurde unui 
apel de ofertă, întreprinderea este confruntată cu problema fixării preţului. 

: Ra trebuie mai întîi să-și poziționeze produsul în termeni de raport 
calitate-pret. În tabelul de mai jos (tabelul nr. 7.3.) sunt indicate cele 9 
- strategiile 1,5,9 pot coexista pe aceeaşi piaţă. Un fabricant poate 
astfel vinde un produs de înaltă calitate la un pret superior în timp ce 
concurentul său intervine la mijlocul sau chiar în josul gamei. Fiecare atacă 
un segment diferit în funcţie de sensibilitatea la calitate sau la preţ; 

- strategiile 2,3 şi 6 corespund căutării unui avantaj concurențial. Ele 
sunt cu atît mai eficace cu cît cumpărătorii sunt mai sensibili la preț pentru 
un nivel dat al calităţii; l i 

- strategiile 4,7 şi 8 corespund unei situații de suprapreț (suprasarcină 
tarifară). Ele presupun o piaţa captivă şi adesea, nemulţumirea clientelei. 


Strategiile gestiunii raportului calitate-pret 


"Mabel nr. 7.3. 


3. Strategie 
"cadou" 


2. Strategie de 
bun raport 
calitate/pret 


1. Strategie de 
lux 


4. Strategie de | 5. Strategie de | 6. Strategie de 
supraprimă mijloc de gamă | bun raport 
calitate/pret 


9. Strategie de 
economie 


8. Strategie de 
falsă economie 


>. | Joasă ©” | 7. Strategie de 
ii] = i ; exploatare 
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- volumul cheltuieli; | 
- procentul preţului în costul total al produsului; întreprinderii client; 
- partajarea costului; 
- calitatea percepută; 
- stocajul. 
Majoritatea întreprinderilor caută să :năsoare relaţia dintre preţuri şi 
„piaţa. Dacă în situaţie de monopol curba întreprinderii se confundă cu cea a 
pieții, în celelalte cazuri trebuie explicitate ipotezele referitoare la concurenţă. 

A stabili curba cererii presupune că putem face să varieze preţurile. S-a 
imaginat o metodă care constă în a întreba consumatorul dacă ar cumpăra sau 
nu produsul pentru diverse niveluri de preţ, indicînd preţul maxim care ar fi 
gata să-l plătească şi preţul sub care ar considera calitatea îndoielnică. 
Comparind curbele de preţ minimă şi maximă, se deduce volumul cererii 
pentru diferite niveluri de preţ. 

Estimiînd curba cererii, analistul va considera toţi ceilalți factori capabili 
de a interveni. Dacă, de exemplu, întreprinderea îşi modifică bugetul 
publicitar în acelaşi timp cu preţurile, întreprinderea nu va şti niciodată care 
este cauza care a antrenat efectul respectiv. 

Vom defini elasticitatea cererii în-raport cu preţurile prin formula: 


- 


„ Elasticitatea cererii = 
„$ de modificare a cererii În raport cu pretul 


$ de modificare a prețului 


O elasticitate egală cu 1 înseamnă că cererea variază proporţional cu 
modificarea preţului. O elasticitate superioară lui 1 (în valoare absolută) 
înseamnă că cererea variază într-o proporţie mai mare decit variaţia de 
același fel a preţului. O elasticitate inferioară lui 1 (în valoare absolută) 
dezvăluie o modificare a cererii într-o proporţie mai mică decit modificarea 
preţului. În general, cererea este cu atit mai puţin elastică cu cit: nu există 
înlocuitor şi nici concurenţă, clienţii nu sunt sensibili la preţ, îşi modifică greu 
obişnuințele, consideră preţul ca un indicator de calitate. Dacă cererea este 
elastică, o scădere a prețului va determina un volum de vinzări mai ridicat. 
În Franţa, INSEE publică rezultatele asupra elasticităţii prețului 
multor produse: astfel, elasticitatea pîinii este de -0,07, cea a laptelui de 
+0,01, cea a şampaniei de +1,4. Totuşi, aceste cifre trebuie utilizate cu 
precauţie. Elasticitatea depinde de amplitudinea variaţiei şi de direcţia sa şi 
de asemenea avem o elasticitate pe termen scurt şi pe termen lung. Astfel, 
pentru șampanie, elasticitatea pe termen lung este +1,41 şi pentru piine este 
de -0,19. După o creştere de preţ, responsabilii funcţiunii Achiziţii pot să 
păstreze un timp acelaşi furnizor, chiar dacă în viitor plănuiesc să se separe. 

Pot de asemenea să apară şi situaţii cînd cumpărătorii își 
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abandonează furnizorul care a mărit preţurile dar revin apoi la el, cum este 
cazul vînzărilor de tutun. Această diferenţă între elasticitatea pe termen scurt 
şi e face ca furnizorii să nu poată aprecia imediat efectul modificărilor de 
pre 

i În practică, întreprinderile se confruntă cu numeroase dificultăţi în 
măsurarea elasticităţii cererii în raport cu preţul, nici una dintre tehnicile 
propuse nefiind perfect adaptată. Să presupunem că întreprinderea nu trebuie 
să se preocupe de reacţia concurenţei ci numai de a clienţilor. Ea poate alege 
între patru metode: 

- anchetă asupra intenţiilor dia cumpărare. Firma poate interoga un 
„eşantion de utilizatori potenţiali dacă ar cumpăra produsul dacă preţul ar 
scădea cu 25%. Procentajul de "da" ar reprezenta, prin extrapolare, cantitatea 
vîndută suplimentar. 

- analiza statistică a cererii. Acest tip de analiză se face fie plecînd de la 
o serie cronologică (studiu longitudinal), fie în secţiune instantanee. Un studiu 
longitudinal ar consista în măsurarea impactului reducerilor de preț din 
trecut asupra cererii. In cazul unui studiu în secţiune instantanee se studiază 
diferențele dintre cantităţile vindute ce corespund la diferenţele de preţ 
practicate pe piaţă. 

- piaţa martor. Firma propune unui eşantion reprezentativ de clienţi să-i 
cumpere produsul oferit la noul preţ, pentru o perioada de timp determinată. 
Procentajul celor care profită de această ofertă este apoi raportat la numărul 


20 00 a A clienţi potenţiali. 


- deducţia analitică. Firma poate de asemenea să evalueze REE de 
clienţi susceptibili de a fi interesaţi de produs la un preţ inferior cu ajutorul 
probabilităților, obţinînd în final o estimare globală. 

Factorii de percepţie joacă un rol important în reacţia pieţii la 
modificările de preț. De exemplu se presupune, că s-a cerut clienţilor să indice 
preţul produsului şi că marea majoritate l-au subestimat. Aceasta înseamnă 
că informaţia asupra preţurilor era greşită şi constituia un obstacol în 
cumpărare. Implicaţia strategică este imediată: o informare mai bună poate 


uneori echivala cu o reducere de preț şi în loc să reducă preţul, întreprinderea | 


va lansa o campanie de informare. 


| T 2, 3 Estimarea E kurila 


Dacă cererea determină adesea prețul- -plafon, costurile vor determina 


| preţul minim. Orice întreprindere doreşte să fixeze un preț care să acopere - 


© costurile sale de producție, de distribuţie și de vînzare şi să ofere o justă 
| remunerare efortului şi riscului întreprinzătorului. 
| Dacă relaţia între costuri şi nivelul producţiei este relativ cunoseiită, 


2 $ 
$ 
3 
4 > $ à , 
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o serie de consideraţii interesante se pot face asupra relaţiei dintre costuri și 
producţia cumulată, altfel spus asupra efectului experienţei. Dacă panta 
curbei experienţei este semnificativă, o strategie a volumului este edificată. 
Un preţ scăzut o va favoriza şi va conduce la noi reduceri de costuri. O 
asemenea strategie a fost utilizată cu succes de in domeniul calculatoarelor 
de buzunar, producătorului permiţindu-i să cucerească o parte importantă a 
pieții. 
7.2.4 Analiza concurentei 


Pe lîngă prețul-plafon determinat de cerere şi preţul minim impus de 
costuri, preţurile concurenţei constituie un al treilea pol de referinţă. Pentru 
a cunoaşte aceste preţuri sunt disponibile mai multe metode : 
~. veleveurile de preţ, făcute direct în spaţiile de vinzare; 

- cataloagele de preţuri ale concurenței; 
- se poate cere clienţilor să aprecieze raportul calitate-preţ al fiecărui 
concurent important. 

Cunoaşterea preţului concurenţei poate orienta politica de preţuri a 
firmei: în cazul în care calităţile sunt asemănătoare se poate face alinierea 
preţurilor, dacă se oferă un produs de calitate mai mică va fi justificat un preţ 
inferior. De fapt, preţul exprimă poziţionarea concurenţială a produsului. 


7.2.5 Alegerea unei metode de tarificare 


Odată cunoscute curbele cererii şi costului ca şi preţurile concurenţei, 
întreprinderea este în măsură să-şi aleagă preţul. Costurile determină preţul 
minim, concurenţa și produsele înlocuitoare oferă un punct de referinţă iar 
specificitatea produsului fixează limita superioară. Diferitele metode de fixare 
a preţurilor pun accentul pe unul sau altul din aceşti factori. 

a) costul total plus marjă. Metoda cea mai elementară constă în a 
defini un preţ plecînd de la o marjă standard adăugată costului total. Marjele 
variază considerabil după produs şi punctul de vînzare. In general, marjele au 
tendinţa de a fi mai mari la articolele sezoniere, cu rotaţie slabă sau cu cerere 
inelastică. De exempiu, brutarii percep o marjă ce poate merge de la 20% 
pentru piine la 50% pentru patiserie. In marile magazine se percepe în medie 
o marjă brută de 3,5%, în magazinele cu sucursale multiple de 7,25% iar la 
vînzare prin corespondenţă de 1,25%. 

Practica marjei nu este în general logică deoarece nu ţine seama nici de 
__cexrewe, nici de concurenţă. Totuşi, ea rămîne relativ curentă în practică. 
Incertitudinea asupra costurilor este în general mai redusă decit 
incertitudinea asupra cererii. Legînd preţul de costuri, vînzătorul simplifică 
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| considerabil fixarea preţului, nefiind nevoie să-l ajusteze continuu. De altfel, 
dacă toate firmele dintr-un sector ar adopta această metodă, prețurile lor ar 
fi asemănătoare, întrucît costurile şi marjele lor ar fi apropiate şi astfel s-ar 


reduce riscurile unui război al preţurilor. In fine, fixarea preţurilor prin 


intermediul marjei este socialmente mai echitabilă: vinzătorul va percepe 
- exact rentabilitatea investiţiei sale iar responsabilul funcțiunii Achiziţii nu ar 
fi exploatat dacă cererea sa ar deveni presantă. 
b) punctul mort şi rentabilitatea. Această metodă este folosită mult 
„de către producătorii de automobile care fixează preţurile produselor lor astfel 
- încît să asigure obţinerea unei rate a rentabilităţii asupra investiţiilor pe 
termen lung de 15-20% în medie. Ea se întilneşte deasemenea în politica 
tarifară a unor servicii publice ca electricitatea sau transporturile care trebuie 
să facă investiţii mari şi sunt obligate de deciziile guvernameniale să aplice 
„preţuri care să le echilibreze operaţiunile. 


Obiectiv de preţ = cost unitar + 
„ zata dorită a zeatabil itp ii e investiția 
volum de vînză ri | 


Fixarea preţului în funcţie de un obiectiv prezintă o dificultate majoră: 
ne servim de estimarea volumului de vinzări pentru a calcula preţul, cînd de 
fapt el este unul din factorii care determină volumul de vinzări. Se ignoră 
elasticitatea cererii ca şi impactul preţurilor concurenţei. Trebuie deci să fie 
verificate diferitele niveluri de preţ şi estimat impactul lor probabil asupra 
volumului şi beneficiului. 

c) percepţia valorii. Din ce în ce mai multe întreprinderi îşi fixează 
preţurile plecînd de la valoarea produsului aşa cum este percepută de client. 
Ele încearcă deci să estimeze această valoare şi să fixeze apoi preţul 
corespunzător. Această metodă se bazează pe studiul poziționării. O 
elaborează poziționarea ţinînd cont de un obiectiv particular şi 
ui sau serviciului oferit. Poziționarea aleasă oferă o 

primă indicație asupra preţului. Firma va calcula apoi volumul pe care speră 
- să îl vîndă la acest preţ şi estimează capacitatea de producţie şi investiţia 
necesară ca şi costurile unitare. Ea va fi astfel în măsură să evalueze profitul 
corespunzător. Dacă acesta este suficient se va continua explorarea 
proiectului; dacă nu, va abandona. Fixarea prețului în funcţie de valoarea 
pută presupune că se cunoaşte bine percepţia produsului de către clienţi. 

+% Jele de măsurare pot fi directe sau indirecte. | a mu > 
Matodele direct constau în a cere consumatorilor să estimeze valoarea 

pe care o dau produsului. In practică, sunt utilizate mai multe tehnici: 


întreprindere 
de calitatea produsul 


„ăi 
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- metoda evaluării directe; 
- - “metoda sumelor constante (clientul va repartiza 100 atit între 
mai multe produse concurente în funcție de valoarea lor percepută); 
- metoda atributelor. Se evaluează fiecare produs după un ansamblu 
de atribute, repartizind pentru fiecare atribut 100 puncte între diferitele 
produse şi procedînd la fel pentru importanţa relativă a fiecărui atribut. Să 
presupunem că rezultatele Dre sunt următoarele pentru trei produse: 


Importanța l spe Produse 

atributului Atribut A B c 
25 durabilitate produs 40. 40 20 
30 fiabilitate produs i 33 33 33 
30 respect termene de livrare 50 25 25 
15 calitate servicii după vînzare 45 . 35 - 20. 
100 l valoarea percepută (media) 42,0 33,25 24,50 


Înmulțind punctajele obținute pentru fiecare produs cu coeficientul de 
importanţă se observă că produsul A are o valoare percepută superioară 
mediei în timp ce pentru C situaţia este inversă. Presupuniînd că preţul de 
referinţă ar fi de 500 u.m., societatea A îşi va fixa un preţ mai ridicat pentru 
a ţine seama de valoarea percepută mai ridicată. Dacă ar respecta proporţiile 
îşi va fixa preţul la: 


BUNER 0 G25 iai. 
33 


Dacă toate societăţile ar proceda la fel, segmentele de piață ar trebui 
să se stabilizeze deoarece raportul calitate-preţ, perceput ar fi identic. Dar 
societatea A poate tarifa produsul său lá un preţ inferior şi folosi astfel 
avantajul concurenţial pentru a cuceri un segment de piață mai însemnat. 
Firma B va fi pusă în dificultate , vînzînd mai scump un produs de o valoare 
percepută mai mică. Firma B poate atunci reacţiona, fie scăzînd preţul, fie 
crescînd valoarea, de exemplu ameliorînd calitatea. Cînd costul acestei 
operaţii este inferior scăderii venitului asociat unui preţ mai mic, firma B va 
ameliora valoarea percepută a produsului său. 

Metodele indirecte se bazează pe analiza avantajului economic obţinut 
de client în cazul achiziţiei produsului. 

d) preţul pieţei. Este o metodă de fixare a preţurilor care ia în 
considerare mai degrabă concurenţa decît costurile sau cererea. Întreprinderea 
decide să vîndă mai scump, mai puţin scump sau la acelaşi preţ ca şi 
„ concurentul său principal. În oligopoluri (oţel, hîrtie, cartoane, îngrăşăminte) 
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întreprinderile evită în general să fie agresive în politica lor de prețuri. Totuşi 
unele se depărtează uneori destul de mult de prețul pieţei. Micile societăţi nu 
au însă altă şansă decît să urmeze alegerea firmei lider. Practica preţului 
pieții este destul de răspîndită. Cind costurile sunt dificil de măsurat se 
consideră că preţul pieţii reprezintă înțelepciunea colectivă a industriei pentru 
a obține o rentabilitate suficientă. Se consideră în acelaşi timp că adoptarea 
unul preț asemănător salvează armonia sectorului. | 

e) preţul de reducere. Fixarea preţului în funcţie de concurenţă este 
deasemeni uzuală cînd mai multe întreprinderi sunt în competiţie pentru 
- obţinerea unui contract, de exemplu în cazul unui apel de ofertă. Fiecare 
întreprindere va face deci o reducere care este în funcţie de aprecierea sa 
asupra reducerilor concurenţei; ea speră evident, să obţină contractul şi 
încearcă să propună un preţ mai mic decât cel propus de concurenţă. Totuşi, 
nu poate cobori sub costuri pentru că şi-ar slăbi situaţia. Pe măsură ce ridică 
prețul îi creşte beneficiul dar îi scad şansele să obțină contractul. Rezultă deci 
un beneficiu sperat corespunzător fiecărei reduceri. i 


7.2.6 Alegerea finală a prețului 


Dacă obiectivele metodelor precizate erau de a reduce diferențele de preţ 
acceptabile, acum se pune problema alegerii finale a preţului propus pe piaţă. 


a) preţurile psihologice. Firma trebuie să analizeze atit 


dimensiunile economice cît şi cele psihologice ale preţurilor. Numeroşi 
consumatori consideră preţurile ca pe un indicator de calitate, mai ales în 
cazul unor produse de lux: parfumuri, bijuterii, maşini. Un studiu recent 
despre relaţia preţ-calitate în industria automobilului a remarcat existenţa 
unei duble interacțiuni: maşinile vîndute la preţuri ridicate erau socotite de 
mai bună calitate decit erau în realitate şi se subestima preţul unor maşini 
de foarte bună calitate. În același timp, alte surse de informaţii „cum ar fi 
imaginea punctului de vînzare sau caracteristicile fizice ale vehicolului 
atenuează forţa acestei relaţii. 

Comercianţii utilizează adesea noțiunea de "preț de referință" în 
stabilirea prețului. De exemplu, numeroase ghiduri turistice clasează 
"hotelurile și restaurantele pe categorii de preț implicînd deci niveluri şi zone 
de concurenţă. Un nou restaurant poate astfel decide cărui grup poate să-i 
` aparțină. O altă practică a preţului de referinţă constă în indicarea unui preţ 
` maxim recomandat (singurul autorizat în publicitate) sau chiar prețul original 

; se poate ap Bk A 
pref categoria 1 în fiecare raion important, 

De asemenea, numeroase întreprinderi aplică metoda prețurilor 

nerotunjite. În loc să propuna un articol la 200 u.m.îl va vinde la 195, sperînd 


D” a 


lica un rabat. Numeroase supermarket-uri introduc cîte un 
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că potenţilul client îl va asocia mintal cu "o sută și ceva", In comerțul cu 
amănuntul această tehnică este unanim aplicată. Unii psihologi susțin chiar 
că ar exista o simbolistică atașată fiecărei cifre. De exemplu, cifra 8 ar sugera 
simetria şi armonia iar 7 ar fi cel mai abrupt. l 

b) influenţa altor variabile de marketing. Preţul final va ține 
seama de calitatea mărcii și de efortul publicitar. Examinînd această problemă 
unii specialişti au ajuns la următoarele concluzii: 
- mărcile renumite, cu o calitate mijlocie, puternic susținute publicitar pot fixa 
prețuri ceva mai ridicate pentru produsele lor. Notorietatea își are prețul ei. 
- mărcile de calitate superioară, puternic sprijinite publicitar au prețurile cele 
- relația pozitivă preț-publicitate se verifică mai mult la sfîrşitul ciclului de 
viaţă pentru mărcile lider şi pentru produsele cu slabă valoare unitară. 

c) politica generală de tarificare. Preţul final va respecta liniile 
directoare ale politicii obişnuite a întreprinderii în materie de tarificare, de 
imagine a firmei şi de obişnuinţele faţă de concurenţă, reacţiile altor subiecţi 
ce intervin pe piață: distribuitori, concurență, furnizori, putare publică, 


= 
— 


7.3 Variajiile de preţ 


O întreprindere nu fixează preţul într-o manieră izolată ci defineşte o 
întreagă politică de stabilire a prețurilor (structură de tarificare), aplicindu-se 
la mai multe produse, pieţe, perioade. Să considerăm pe rînd diferitele situaţii 
în care se aplică o asemenea structură, 


1.3.1 Bazele geografice ale stabilirii prețurilor 


SR În legătură cu tarificarea care se aplică în diferite regiuni ale ţării, se 
pune întrebarea dacă trebuie un tarif mai mare pentru cei care se află la 
distanţă de punctul de livrare sau să existe un preţ unic. Există cinci metode: 

a) preţurile FOB. Metoda constă în a cere fiecărui client să achite 
transportul separat. Preţul de uzină va fi același pentru toţi. Se consideră că 
este metoda cea mai simplă şi cea mai echitabilă de repartizare a costurilor 
de transport. Inconvenientul este că face întreprinderea mai puţin competitivă 

în regiunile îndepărtate. | îi 
b) denar uniforme. O eră soluţie ma în 1 pe toți iaa 
"să plătească acelaşi preț, indiferent de localizarea lor. vînzare va 

-cuprinde deci iat ai e al transportului, defavorabil clienților apropiaţi 

şi avantajos clienţilor mai îndepărtați. Această soluţie, utilizată de câtre 
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15. 
NNE RIN iaaii d 4 


comercianții de mobilă de înaltă calitate 
avantajul simplicităţii . 

c) preţurile pe zone. Este o soluţie intermediară care constă în 
decuparea teritoriului în diferi 


exemplu, Societatea d2 asigurări MAIF a creat trei zone în partea centrală a 
“Franţei, diferenţele de asi i 


care desfac în întreaga ţară, are 


asemenea sistem pres 
diferenţiate între ele. 
d) preţul cu punct de livrare. 


care plecînd orice excedent de t ort va fi facturat clientului 
E E EERE ransp entului. Punctul de 


antrepozit făcînd parte 


te zone În care vor fi aplicate diferite tarife. De 
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Figura de mai jos ilustrează o structura de rabat comercial obişnuită: 


] kbatönist ] 
Ivinde cu 100$ | 

b) rabatul de cantitate. Este vorba despre o reducere consimțţită pentru 
un volum de achiziţii important. Cărţile de fidelitate au la bază același 


principiu. Aceste remize pentru cantitate au ca obiectiv principal să incite 
clientul să-și concentreze achiziţiile asupra aceluiași furnizor în loc să le 


Producător 


[cumpără cu 100$ 
| Vinde cu 175$ 


lvinde cu 80$ 


răspîndească, pentru a încuraja întreprinzătorii să comande cantităţi mari de 


mărfuri. Vînzătorii pot oferi preţuri mai mici pentru achiziţii en-gros, deoarece 
costul unitar al producerii şi vinderii cantităților mai mari este mai redus 
decît costul unitar în cazul cantităților mici. Rabaturile de cantitate există în 
două forme: cumulative şi non-cumulative. Rabaturile non-cumulative sunt 
oferite numai dacă un mare volum de marfă a fost comandat cu o singura 
comandă .De exemplu, un angrosist poate oferi unui mic detailist 3% rabat, 
numai dacă acesta cumpără 10 cutii cu măști pentru sărbători cu o singură 
comandă. | 

- “Astfel, putem avea următorul exempiu de structură noncumulativă de 
rabat de cantitate: 


Cantitate comandata preţ 

1-1000 Preţ normal 
1001-5000 : Preţ normal-2% 
5001-10000 j Preţ normal-4% 
10001-Infinit r Preţ normal-6% 


Rabatul de cantitate cumulativ este oferit dacă achizițiile unei firme 
de la un furnizor depăşesc o anumită valoare, într-un interval de timp 
determinat. Intervalul variază, dar cel mai adesea este preferat 1 an. De 
exemplu, un producator oferă unei mici întreprinderi 3% rabat pentru 
comenzile următoare dacă achiziţiile sale depăşesc 10000$ pe an. - 

c) rabatul de încasări. Este oferit consumatorilor pentru a-i stimula 
în achitarea imediată a mărfii. Mulţi vînzători oferă astfel de rabaturi pentru 


a evita sa fie folosiţi drept bancă de împrumut fără dobindă de către clienţii - 


- care achiziţioneaza marfa şi apoi amină plata pînă la data limită. Pentru a 
încuraja plata, mulţi vînzători permit clienţilor să reducă cu un anumii 
procent valoarea mărfii de plătit dacă plata este remisă într-o perioadă 
specificată. Termenii de rabat tip "2/10,net 30" sunt obișnuiți în multe 
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activităţi. Aceasta notație înseamnă că valoarea totală trebuie achitată 30 de 
zile de la data achiziţiei; dar dacă este plătită în 10 zile cumpărătorul poate 
scădea 2% din valoare. Un rabat oferind "2/10 EOM"(end of month) înseamnă 
că clientul poate scade 2% dacă plata se face în primele 10 zile ale lunii 
următoare achiziţiei. 

În general, este practic să fie folosit avantajul rabatului de încasări. 
Banii economisiţi prin plata promptă pot fi folosiţi în altă parte. Invers, există 
un cost de oportunitate al renunţării la rabatul de încasări. Renunţind la 
rabatul de încasări, întreprinzătorul plăteşte de fapt o dobîndă anuală pentru 
a putea folosi suma în cadrul perioadei de credit. De exemplu, să presupunem 
că o firmă primește o factură de 1000$ de la un furnizor oferind 2/10 net 30 
rabat de încasări. Figura de mai jos prezintă această situaţie şi modul de 
calcul al costului renunţării la rabatul de încasări. 


Expirarea Costul celor 20 Expirarea 
rabatului zile suplimentare creditului 
de încasări comercial 
Bani 980$ 1000$-980$=20$ Plată 1000$ 
Timp Incepe 10 zile 20 zile 30 zile 
creditul a 
comercial 


De fapt, pe client îl costă 20$ să folosească pentru uzul său cei 980 

pe timpul a 20 zile. Translînd aceasta în rată a dobinzii anuale: ` a: 
i I=P'R°T 
unde; I- dobîndă în $ 

P - valoarea mărfii în $ 

R - rata dobînzii în % 

T - factorul timp(număr zile/360) 

Deci, pentru a calcula R, vom avea: 

R = 1/(P"T)=29/4(980*20 zile/360)=36,735% 

Costul renunţării la rabatul de încasări este de 36,735% pe an. Dacă 
sunt 980$ plătibili în ziua a zecea a perioadei de credit comercial, 
întreprinzătorul va plăti numai dacă este capabil să cîştige mai mult decit 
36. 735%. Dacă cei 980$ nu sunt disponibili în ziua a zecea, dar pot fi 
împr umutaţi cu mai pu tin de 36,735%, împrumutul trebuie făcut pentru a se 
profita de rabatul de incasari. Asemenea formule sunt curente în achiziţiile 
industriale şi permit o gestiune ameliorată a trezoreriei şi creanţelor 
îndoielnice. . 

d) remizele funcţionale. Ele sunt oferite pentru preluarea în sarcină 
a unei activităţi care ar reveni în mod normal vînzătorului. Un fabricant va 
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-remunera astfel un client care ar veni să preia marfa direct din uzină, sau 
care ar proceda el însuși la instalarea unui aparat achiziționat. à 

e) rabaturi sezoniere şi solduri. Un sold este o reducere de preţ 
consimţită unui client care cumpără în afara sezonului. Soldurile înlesnesc 
desfăşurarea unei activităţi regulate în tot timpul anului. Magazineie de 
îmbrăcăminte şi de încălțăminte ca şi hotelurile, cluburile de vacanţă și 
staţiunile pentru sporturi de iamă aplică adesea această tehnică. 

f) alte tipuri de remize.. Sunt reducerile acordate pentru motive 
particulare ca: preluarea vechiului articol în schimbul celui nou, marfă cu 
defecte ete. Sunt remarcate într-o serie de ţări, în ultimii ani, preocupările 
pentru dezvoltarea magazinelor de uzină care propun mărfuri de mîna a doua 
la preţuri inferioare cu 30-60%. | 


1.3.3 Preţuri promoţionale 


În anumite împrejurări, o întreprindere este pusă în situația de a-şi 
reduce temporar preţurile, uneori chiar sub costuri. Preţurile promoţionale 
prezintă numeroase aspecte: 

a) marile magazine şi supermarket-urile le folosesc pentru a 
atrage clientela care va cumpăra și alte produse la preț normal. Alegerea 
mărcilor vîndute la preţ redus provoacă însă adesea conflicte cu societăţile 
respective, îngrijorate să-şi apere imaginea de marcă; 

b) fabricanţii propun deasemenea "oferte speciale" destinate să 
promoveze un nou produs sau să relanseze marca: 

c) ei pot propune deasemenea "oferte de rambursare” parţială sau 
totală destinată să faciliteze vinzarea produsului fără a fi nevoie să-i schimbe 
preţul. Această practică este mai puţin costisitoare decit o reducere de preţ în 
măsura în care nu toţi consumatorii beneficiază de drepturile lor ( uitind de 
exemplu să trimită cuponul de rambursare); 

e) creditul gratuit sau cu dobîndă redusă este deasemeni larg 
practicat de comercianții de automobile. In unele cazuri, oferta este prezentată 
sub forma unei plăți decalate: "cumpăraţi acum,- plătiți la anul!!!"; 

f) în fine, producătorii și distributorii recurg adesea la rabaturi 
excepţionale făcînd să apară preţul iniţial, adesea umflat artificial și preţul 
redus, adesea cu 20-30%. Această formă de acţiune promoţională ca de altfel 
- gi celelalte, este destul de îngrădită de lege. 


7.3.4 Preţurile discriminatorii 


O altă metodă de modificare a preţurilor în funcție de cerere constă în 
'a oferi acelaşi produs la diferite preţuri, fără ca aceste diferenţe să fie 
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justificate prin diferenţe de costuri. Preţurile discriminatorii, foarte 
reglementate prin lege pot lua mai multe forme: 
a) - discriminarea între clienţi intervine atunci cînd clienţii nu 


plătesc aceiași preţ pentru un anumit produs sau serviciu. De exemplu, - 


cinematografele au tarife diferite pentru studenţi, militari, pensionari; 
„___b) - discriminarea între produse se întilneşte cînd un fabricant 
decide să vindă la preţuri diferite variante uşor modificate ale aceluiaşi 
produs, fără ca diferenţele de preţ să fie proporţionale cu diferenţele între 
costurile marginale. Versiunea "lux" a unui automobil costă mult mai scump 
„ decit versiunea de bază cu toate că diferenţa se limitează la cîteva accesorii; 

c) - discriminarea de imagine constă în a propune acelaşi produs 
sub nume și prețuri diferite. În domeniul camerelor video, de exemplu, 
PHILIPS vinde unele dintre modelele sale sub marca RADIOLA; 

e) - discriminarea după localizare este deasemenea foarte 
răspindită; 

f) - discriminarea în funţie de timp corespunde cazului în care 
cererea unui produs variază în funcţie de ciclul său de viață, de sezon, de zile 
uneori chiar de ore. Servicii ca electricitatea şi telefonul sunt oferite la tarife 
care variază după ziua săptăminii (lucrătoare sau de sărbătoare) şi chiar după 
orele zilei. France Telecom a pus astfel în practică o tarificare în patru nivele. 

Pentru ca un preţ discriminatoriu să aibă efect, trebuie să fie 
respectate mai multe condiţii: E 

a) - piața trebuie să poată fi decupată în segmente corespunzătoare 
diferitelorintensități ale cererii; 

b) - clienții care plătesc prețul cel mai scăzut trebuie să nu aibă 
posibilitatea să revîndă produsul celor care cumpără mai scump; 

c) - concurența nu trebuie să se poată implanta pe segmentele 
corespunzătoare prețurilor mai ridicate; mu F 3 . 

e) - costul segmentării prețurilor nu trebuie să depăşească venitul 
aşteptat în urma politicii de discriminare; p hat 

f) - această practică nu trebuie să creeze o nemulțumire în rîndul 
care ar prejudicia creşterea vînzărilor; 


clienților, tag A f PEE 
rsul la un preț discriminatoriu se va face respectînd legislația 


g) - recu 
În vigoare. 
7,8:5 Fixarea pretului unei game de produse 
Cînd produsul căruia trebuie să-i fixăm sau să-i schimbăm preţul face 
5 dintr-o gåmă, se Va modifica punctul de vedere pe care l-am prezentat 


în cazul unui produs individual. Va trebui să fie căutat ansamblul de preţuri 
relative care vor maximiza beneficiile întregii game. Acest studiu este dificil, 
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intrucit diferitele produse ale gamei sunt pe de o parte legate între ele la 
nivelul cererii şi costurilor, şi pe de altă parte, sunt supuse unor situaţii 
concurențiale diferite. Se disting 6 cazuri: 

a) - preţurile gamei. Este rară situaţia în care o întreprindere nu 
vinde decit un singur produs, majoritatea preferă să prezinte o gamă; 
Preţurile alese vor trebui să țină cont de diferenţele de cost, de percepția 
clientelei şi de preţurile concurenței. Dacă diferenţa dintre două modele 
succesive este nesemnificativă, cererea se va grupa pe modelul cel mai 
sofisticat şi invers; - 

Adesea, întreprinderea foloseşte un "sistem pe puncte" permițindu-i să 
calculeze prețurile corespunzătoare. Aceasia duce în general la distingerea 
mai multor nivele de calitate: ridicat, mijlociu, redus corespunzător diferitelor 
segmente ale pieții. 

b) - opțiunile. Numeroase întreprinderi propun accesorii opţionale în 

completarea unui produs standard. Un compărător de automobile se vede pus 
astăzi în faţa unei combinaţii cvasiinfinite de opţiuni. 
Tarificarea acestor opțiuni nu este ușoară. Multi constructori au un model de 
bază oferit la un preţ susceptibil să atragă clienţii in holurile expozițiilor sau 
dimpotrivă, oferă modele foarte sofisticate. O strategie similară este adoptată 
de restaurante care în cadrul unui meniu de bază, propun suplimente pentru 
specialitaţi; 

c) - produsele "legate". In alte cazuri, produsul principal necesită alte 
produse pentru a putea funcționa. Este cazul lamelor de ras şi al filmelor 
fotografice. Metoda constă în a pune un preț scăzut asupra echipamentului de 
bază pentru a-i facilita difuzarea și un preţ ridicat asupra articolului auxiliar, 
unde se va înregistra cea mai mare parte a beneficiului. KODAK şi 
GILLETTE utilizează de multă vreme această metodă. Nu trebuie totuşi 
exagerată această metodă întrucît concurenţa poate fi atrasă de segraentul de 
piaţă respectiv; 

d) - preţurile cu dublă detentă. Întreprinderile de servicii adoptă 
adesea o politică ce constă în a tarifa un serviciu de bază şi de a plăti un 
supliment pentru orice prestație suplimentară. -Unele parcuri de distracţii 
percep un drept de intrare la care se adaugă un tarif suplimentar dincolo de 
un anumit număr de atracţii de bază. Preţul de intrare trebuie să reprezinte 
totuşi cea inai mare parte a cheltuielii, în caz contrar povocindu-se 

_ nemulţumirea clientelei; 
e) - subprodusele. Dacă subprodusele rezultate din fabricaţie nu 2u 
„valoare, ele vor greva inutil preţul final. Dacă însă sunt susceptibile de a fi 
` mîndute, prețul lor va trebui să acopere cel puțin costurile care le sunt direct 
„asociate. Resursele degajate vor putea astfel să reducă prețul produsului 
principal și deci să amelioreze locul său pe piaţă; 
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f) - preţurile pe loturi. Unii vinzători îşi grupează oferta, pentru a 


propune un prej global atractiv. Astfel, organizatorii de spectacole oferă 


preţuri de abonamente care sunt mai puţin scumpe decit tichatele individuale. 
[deea este de a constitui un nucleu de clienţi care ar facilita atît previziunile 
de vînzări cît şi gestiunea trezoreriei. 


7.3.6 Iniţiativa modificării prețurilor 


Odată stabilită o metodă de fizare a prețului, întreprinderea are 
numeroase ocazii să-şi modifice preţurile, fie din proprie iniţiativă, fie ca 
răspuns la concurenţă. 

. a. Intiativa scăderii prețurilor. | 

Mai multe circumstanţe pot conduce o societate la reducerea preţului, 

chiar dacă aceasta ar putea duce la declanşarea unui "război" şi anume: 
- capacitatea de producţie excedentară, cînd întreprinderea are nevoie de 
vînzări suplimentare, pe care nu le poate obţine prin efortul său comercial 
obişnuit; . | | i 
- scăderea părții sale de piață datorită intensificării concurențe; 
- dorința de a repercuta scăderile de costuri poate face anumite întreprinderi 
să scadă prețurile din dorința de a. cuceri o parte vastă a pieţii, sperînd în 
obţinerea unor economii datorate măririi producţiei. 
Această strategie se loveşte de trei pericole majore: a i A 
- riscul degradării imaginii. Firma va trebui să convingă clientela că 
produsele sale au acelaşi nivel de calitate. , a i 
- riscul volatilităţii clientelei. Un prot scăzut permite să mărească partea 
:ată dar rareori fidelitatea față de marcă. 
Eg pe lipi lee în O scădere a preţului neurmată de creşterea vînzărilor 
poate slăbi considerabil mijloacele financiare. 
b. Iniţiatriva creşterii prețurilor. . iei l 
În ultimii ani se observă ca o parte însemnată a întreprinderilor 
practică creşteri de preţuri regulate, chiar dacă aceasta poate antrena 
| pasipun pei levier", Să presupunem că o întreprindere vinde la 10 
u.m., 100 unităţi de produs care o costă în total 970 u.m. Beneficiul va fi deci 
42 30 u.m., cca 3% din vînzări. Crescînd prețul cu 1%, întreprinderea va 
obţine un profit de 40 u.m. adica mai mult cu o treime, presupunînd volumul 
vânzării imbat. | 
A i meet ge invocat pentru a justifica o creştere a preţurilor este 
TA repercursiuneä inflației care afectează practic toate costurile.Adesea însă, 
întreprinderile cresc prețurile în proporții suplimentare pentru a anticipa 
- exeşterea inflaţiei. Acesta este cazul întreprinderilor care nu îşi pot modifica 


p" O N 


ților. Totugi, o creştere de prețuri acceptată de piaţă - 
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uşor preţurile în cursul anului, cum sunt societăţile legate prin contract. 
Al doilea motiv care poate declanşa o creştere a preţurilor este excesul 


Există numeroase modalități de a repercuta o creştere de preţ asupra 
clientelei: | | | | | 
_. tarificaţia diferită. Intreprinderea nu va fixa preţul său definitiv decît 
odată produsul terminat și livrat. Asemenea practici sunt curente în sectoarele 
în care termenele de producţie sunt lungi (construcţii,echipament greu), dar 
există deasemenea pentru anumite servicii (laboratoare de analiză medicală); 
- clauzele de indexare. Intreprinderea va cere clienţilor să achite preţul 
- corespunzător tranzacţiei originale la care se va adăuga un procentaj legat de 
inflaţie. Societăţile pentru studii de piaţă îşi compun în acest mod tarifele, şi 
acelaşi lucru se întîmplă pentru chirii; | 
- tarificarea separată. Preţul pentru produs nu se modifică, dar anumite 
elemente care îi erau în mod tradiţional ataşate sunt calculate separat. Unii 
producători de informatică, cum ar fi IBM vînd acum separat programele de 
asistenţă și de formare; 
- reducerea remizelor poate uneori masca creșterea preţurilor. 
Repercutînd creşterea preţurilor asupra clientelei, o întreprindere va lua 
precauţia de a-şi justifica poziţia. Este adesea util să fie pusă în practică o 
acţiune de comunicare, destinată explicării motivelor care stau la baza 
creşterii. De exemplu, publicaţiile care decid să-şi mărească preţul inserează 
un anunţ special redactat de către direcţie. 
Există însă numeroase metode de a repercuta efectele creşterii costurilor 
fără a creşte preţul: 
- reducerea cantității vîndute la acelaşi preţ; 
- înlocuirea materiilor prime scumpe cu altele mai ieftine; 
- restrîngerea anumitor caracteristici ale produsului şi lansarea de variante 
mai economice; 
- reducerea duratei sau amplitudinii serviciilor legate de vînzare; 
- reducerea costurilor ambalajului; . 
- reducerea numărului şi varietăţilor modelelor gamei. | 
Oricare ar fi tactica adoptată este prudent să se anticipeze reacţiile 
clienţilor şi concurenței. Clienţii şi în optica lucrării clienţii industriali, deci 
responsabilii Achiziţii, pot interpreta o modificare de preţuri în diferite 
„moduri, adesea opuse. | 
Astfel, o reducere de preţ ar putea semnifica: 
- articolul va fi înlocuit printr-un model mai nou; 
- articolul are un defect şi nu se vinde bine; 
- întreprinderea are dificultăţi şi nu poate asigura serviciul de piese de 
himb; | | 


cererii. 
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- preţul va scădea în continuare, este indicată așteptarea; 
- a scăzut calitatea. da 

Aceste reacţii, ca şi cele înregistrate în cazul creşterii prețurilor vor 
determina moduri specifice de acţiune pentru responsabilii "Achiziţii". 
Cunoaşterea mecanismelor pieţii legate de fixarea şi modificarea prețurilor 
oferă responsabilului Achiziţii posibilitatea de a vedea această problemă din 
unghiul furnizorului, ceea ce constituie un avantaj major în toate etapele 
demersului Achiziţii, dar mai ales în dificila etapă a confruntării directe cu 
furnizorul din timpul negocierilor. 
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Studiul acestui capitol permite cunoaşterea următoarelor elemente: 
m conţinutul şi importanţa negocierilor comerciale; 

m etapele procesului de negociere; 

m tipuri de documente utilizate îri procesul de negociere; 


- m tipuri de întrebări folosite şi caracteristice unei bune spuneai. 
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NEGOCIEREA - COMPONENTĂ A PROCESULUI 
COMPLEX DE ACHIZIŢII 


8.1. Definirea şi conţinutul negocierilor comerciale 


"Negocierea, ca activitate specifică schimbului de mărfuri este definită 
ca fiind un complex de procese, de tratative, desfăgurate între doi sau mai 
mulţi parteneri în vederea realizării unor înțelegeri sau a unor tranzacţii 
comerciale sau de cooperare econonomică. 

Negocierile privesc atît probleme de nivel macroeconomic cît şi de nivel 
microeconomic, începînd cu tratativele ce au loc la nivel de şefi de state, nivel 
guvernamental, ministere, ajungîndu-se la nivel de firmă, la activitatea 
comercială, la tranzacţii comerciale, finalizate în contracte, convenţii, 
înţelegeri, ete. care trebuiesc respectate gi care stau la baza succesului 
economic şi comercial. l 

Negocierea poate fi definită și ca totalitatea acțiunilor şi documentelor 
elaborate şi prezentate într-un dialog dintre doi parteneri, desfăşurat prin 
reprezentanţii oficiali ai acestora, care conduce la finalizarea unei afaceri, a 
unei tranzacţii. În literatura de specialitate şi în ractica economică, negocierii 
i s-au conturat mai multe definiţii, specialiştii accentuînd diferențiat laturile 
semnificative ale acestei activităţi. Astfel, după Harold Bloom "negocierea 
profesională este un mijloc prin care un cumpărător şi un vînzător, recurgînd 
la un mod de comunicare specializată, reuşesc un acord asupra modalităţilor 
unui contracteare trebuie să reflecte un anumit echilibru între interesele celor 
două părţi”. Negocierea este deci plasată în domeniul politicii fiecărei firme, 
ca o acţiune prin care partenerii unui act de vînzare-cumpârare stabilesc prin 
iterații succesive, din aproape în aproape, condițiile finale în care un produs 

cea a cumpărătorului. După 


- sau serviciu trece din proprietatea vînzătorului în tor ! 
înseamnă a avea o discuție pentru a gâsi marja de 


alți autori, a negocia înseal 2 ie i n 
înțelegere posibilă, tranzacţia care va însemna minimum de concesii pe care 
o poate face pentru a-şi asigura un echilibru precar şi temporar, permiţind 
înlăturarea dificultăților. 5 i i 
ST AnA de rezultate bune în cadrul negocierilor depinde în bună 

sură ătirea acţ 
stia bn e PoE ităţii desfăşurării şi deci acceptarea participării la 
pn biectivului de negociat şi stabilirea 


ve: definirea clară a obie 
AE ea de urmărit; precizarea partenerilor de tratative; 


de negociere, stabilirea responsabilităţilor şi a 


echipei 
iri EER membru coordonator; emiterea mandatului de . 
- reprezentare ü firs 


nei la negocieri; alegerea locului pentru 


iunii; această activitate de natură complexă necesită: 
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desfăşurarea acţiunii; întocm irea documentaţiei pe baza căreia se vor 
purta tratativele (situaţia cererii şi a ofertei, a preţurilor, a 
partenerilor, a pieţei în general); elaborarea strategiei şi a tacticii 
firmei în procesul negocierii; organizarea protocolului; stabilirea 
programului de lucru. 

Prin mandat se stabileşte obiectul, obiectivele, strategia, limitele de 
acţiune (marjele în limita cărora se poate accepta dialogul) ale coordonatorului 
echipei. Mandatul se prezintă de obicei în formă scrisă. Tratativele nu trebuie 
să înceapă fără un mandat clar, care să definească precis ce urmăreşte şi care 
sînt căile de urmat. Prin mandat se precizează la care din obiective se pot face 
concesii şi în ce limite. Se vor indica distinct punctele negociabile. 

Obiectul unei acţiuni de negociere specifice aprovizionării şi desfacerii 
se referă la vînzarea-achiziționarea unui material, produs sau echipament 
tehnic definit identificat în mod unitar de către parteneri; obiectul mai poate 
fi cooperarea pe bază de subfurnizorat la realizarea unui produs complex (prin 
livrarea de componente) sau modificarea unor clauze ale unor contracte 
încheiate anterior. 

La precizarea obiectivelor de realizat în procesul de negociere se are 
în vedere dacă sînt cuantificabile şi accesibile. Se studiază posibilitatea 
obţinerii imediate; în caz contrar se fixează obiective intermediare, a câror 
realizare va marca sensul în care trebuie continuată acţiunea. În practică de 
regulă, pentru fiecăre obiectiv se vor contura trei variante, pentru trei scenarii 
posibile ale negocierii. În acest sent 'se vor folosi metoda obiectivelor 
ponderate, cea a obiectivelor limită si cea a obiectivelor derivate. De 
exemplu, în cazul primei metode, cele trei variante pentru un obiectiv, de pe 
poziţia responsabilului achiziţii sint: 

- angajamentul minim pe linie de preţ şi termen (ideea de al costa cel 
mai puţin); , ' 

- angajamentul pe care este pregătit să şi-l asume, după ce a estimat 
toate șansele unui comportament loial al vinzătorului; 

- angajamentul maxim al cumpărătorului bazat pe previziune, pe 
presupunerea că vinzătorul nu mai poate aduce nimic în întîmpinarea celui 
care cumpără. | 

Obiectivele nu se fixează independent de contextul negocierii, ele 
variază după opinia formată asupra viitorului angajamentelor şi a poziţiei 
partenerului nostru. Accentul se pune pe obiective precise şi nu pe puncte de 
negociere. Aceasta pentru că fiecare punct, tehnic sau comercial, poate fi 

adesea negociat în interiorul unei "marje de acțiune”. Negocierea presupune, 
- în afara secretului privind propriile noastre obiective, şi ignorarea acestora de 
către adversar, existența unei zone determinate care face ca rezolvarea 
problemei să nu se depărteze de enunţul ei. Aria celor doi negociator: este 
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si de a găsi,în interiorul acestei zone, punctul de echilibru intre interesele 
or. p .. = a 


8.2. Sintetizarea elementelor tehnicii negocierilor 


: În acest subcapitol sunt prezentate prin scheme şi tabele anumite 
elemente ale tehnicii negocierilor din punct de vedere al reprezentantului 
forțelor de vînzare ale firmei furnizoare. - 


`a) Etapele procesului de negocieri 


Tabe? nr. 8.1. 


Pregătire Crearea condiţiilor unei A fi destins, disponibil, 
| întilniri eficace capabil să facă propuneri 


adaptate 
Luare de Crearea unui climat Faza de securizare și 
contact ' | favorabil devoltare a încrederii 
Explorare Stimularea clientului: 


Vînzătorul foloseste -~ 
Descoperire cercetarea scopurilor şi capacităţile sale de ascultare 
personalităţii sale activă, disponibilitate, . 


reformulare 


Demonstrare | Convinge partenerul de Agresivitate amabilă, a face 
adaptarea ofertei la clientul să viseze, a provoca 
necesităţile sale, . dorinţa, a conserva 
dezvoltînd o argumentaţie | stăpînirea, dominarea 
şi răspunzind la obiecţii situaţiei 

Adoptarea unei noi atitudini 


Obţinerea unui acord 
verbal sau scris 
(semnătura de contract) 
Securizare şi reasigurare | Faza de securizare şi 
asupra validității menţinere a unei relaţii 
acordului clientului bazată pe încredere.A arăta 
clientului că ne interesează în 
continuare părerea sa asupra 
serviciului 


Concluzie 


suple sau ferme, după caz 


Menţinerea relaţiei pentru 
a controla dacă este 

-| satisfăcut clientul şi dacă 
există alte oportunități 
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b) Etapele procesului de negocieri 
ai Tabel nr. 8.2. 

Etape Comportament vînzător 

Ajungerea indicat:a întîmpina, saluta, lăsa liber, observa discret, 

clientului în se arăta disponibil (fără a abandona clientul precedent) 

neindicat: agresarea, prejudecățile, supravegherea 

strictă 


Luare de indicat:a crea un climat favorabil printr-o formulă de 
contact politeţe,a fi liniştitor 
neindicat:așteptarea iniţiativei clientului, adoptarea 


unei atitudini blocante 


Explorare, indicat:punere de întrebări pentru descoperirea nevoilor 
descoperire . clientului,a asculta,a reformula neindicat:prejudecăţi în 


legătură cu nevoile clientului,a-l buscula,a-i da impresia 
că este judecat 

indicat:prezentarea produsului de o manieră plăcută 
vie,a-l face să-l atingă,să îl încerce,să-i verifice 
adaptarea la nevoile sale 

neindicat: a merge prea repede,a forţa clientul 
indicat:selecționarea articolelor,a fi convingător, 
dezvoltînd argumente adaptate necesităților, 
caracteristicilor descoperite la client 
neindicat:apelul la metode agresive, negarea obiecțiilor 
clientului, menţinerea produselor care nu convin 
indicat:a face clientul să-şi afirme opţiunea, a-l securiza 
şi asigura în alegerea sa | 
neindicat:prelungirea unei situaţii de indecizie, a arăta 
| nerăbdare, a obliga brutal clientul să ia o hotărire 
indicat: a propune articole complementare, a căuta alte 


nevoi eventuale 
neindicat: a insista prea mult 


c) Informaţii necesare în etapa de ătire a negocierii 
- despre produs; | el figelor tehnice ale produsului 


întreprinderii şi eventual al concurenţei (cu 

comparații eventuale), pregătirea unei 

| documentaţii comerciale detaliate (fotografii, 

| | egantioane, note). 

- despre situaţia pieţei: evaluarea cererii (natura, intensitate, evoluţie), 
| ; cunoaşterea ofertei (prețuri, practici 
comerciale), segmente de piață, zone de 

influență, caracteristicile clienților şi zona de 
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- despre partener: 


interes. 


stabilirea fişelor și dosarelor asupra situației 
comerciale gi nevoilor întreprinderii ca şi 
asupra  caracteristicilor personale ale 
interlocutorului obişnuit (caracter, post, funcţie) 


- obiect, ambianţă: .- natura ofertelor propuse, ţinînd cont de nevoile 
cunoscute; relaţii anterioare; scopuri esenţiale; 
puncte tari şi puncte slabe în raport cu 

interlocutorul; strategie şi tactică a negocierilor 
de aplicat 

- obiective: cantitative (nivel de prej, volum comandă), 

E calitative (informaţii asupra întreprinderii şi 
| concurenţei), soluţii posibile şi marje 
demanevră. | 
d) Tipuri de documente utilizate ii 

Argumentar; document reprezentind lista argumentelor 
structurate, susceptibile de a fi utilizate pentru 
a demonstra adaptrarea unui produs la 
necesităţile interlocutorului. 

Fisa-produs: document permiţînd identificarea unui produs, 
prin enumerarea clară a caracteristicilor 
(dimensiune, concepție tehnică, perfârmanţe, 
atuuri comerciale, articole complementare) . 
Fişa prospect: document cu numele societăţii prospectate, 


Dosar client: 


Placheta de prospecţie: 


adresa, numărul de telefon, telex, fax, numele 
şi funcţia responsabililor, diverse informaţii. 
acelaşi tip de document ca şi fişa prospect, dar 
conținînd mai multe informaţii (despre 
ambianța relațiilor anterioare), copiile 
corespondenței comerciale. 

document prezentînd în modul cel mai vizual 
posibil caracteristicile întreprinderii, listă a 
principalelor puncte de abordat în cursul 
negocierii. 
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e) Detalierea obiectivelor în funcţie de tipul de cerere . 
Tip de client Obiecte specifice 


-vinzarea unui 
articol sau a unei 
game complete- 


“Tabelul nr. 8.3. 
Obiective generale . 
-identificarea | -identificarea 
i nevoii, scopul 

achiziției, gradui 


-obținerea de 
informații asupra 
concurenței 
-aflarea criteriilor 
de referanțare a 
produselor 
-propuneri de 
acțiuni publicitare 


~ 


Particulari 
(individual) 


-a cunoaşte echipa- 
mentul actual intr- 
o categorie de 

produs dat 
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Tabelul nr. 8.4. 


Vinz/Reprez. | Responsabil 
Achiziţii 


Comenzi, Comandă 
tarife, î 


Documente ale -figa de debit | Planuri, 
administraţiei -fişa zilei 
comerciale 


afaceri în curs 


Documente de 


negociere 


Fige furnizor, 
fişe produse, 
plachete 


Fige produs 
argumentar, 
catalog, 
placheta 
întreprinderii 
, liste 
referințe 
clienţi 
Filme video, 
colecţii, 
modele 
Stilou, ceas, 
bloc notes, 
calculator de 
buzunar 


Fişe prospect, 
fige clienţi, 
placheta  . 
prospecţie 


Produse de 
expoziţii 


Esșantioane 
material 
publicitar 


Suporturi de 
demonstraţie 


primire a 


g) Detalierea fazei " luare de contact " 

- Crearea unui climat favorabil: a face referinţă la elementele comune (centre 
de interes, ultima vizită, persoane cunoscute), a saluta nominativ, a avea o 
stzîngere de mînă călduroasă, valorizarea interlocutorului 

- Concentrarea asupra partenerului: sugerarea preocupării față de satisfacerea 
nevoii sale 

- A fi disponibil: a suride, a fi destins şi entuziast 


h) Detalierea fazei “ Explorare-desco ire " 


Obiective tehnice; poziționarea clientului în funcție de personalitatea sa, 
Obiective tehnice. 


profilul său cultural, nevoi, scopuri, mijloace financiare 


Tehnici : întrebări, reformulări be EI 
Pericole: “ blocarea " clientului datorită interviului 
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i) Detalierea fazei " Prezentarea E AP 


1) Determinarea__obiectivelor _ clientului _în ` fanctie de natura 


caracterului acestuia 


- Tabelul nr. 8.5. 
EXEMPLU: autoturismul 
Sistem de frinare 
modern, garanţie, ete, 


Instinct de conservare, 
frica de risc, nevoia de 


Mîndrie, dorinţă de a fi | Marcă, putere, culoare, 
respectat, stimat, amor | capacitate cilindrică 


Noutate . | Curiozitate Accesorii, inovaţii tehnice | 


“| e Comoditate, nevoie de Confort Act izolare 
spaţiu fonică .: | 


Economie, dorința de "a | Consum conbustibil, 
raport calitate/preț, credit 


Atracție "la prima Publicitate, influența 
vedere" pentru produs | vinzătorului 


Simpatie 
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2) Tipuri de întrebări folosite ii i, 
ce a e Tabelul nr. 8.6. 


Utilizată judicios, 
| fără exces, incită 
ce epica să 


"Preferați să ne întîlnim joi 


la ora 10 sau vineri la ora 


a două 
opţiuni | la fel de 


"Sînteţi sensibil la culoare, 
calitate sau preț?" 


Î Nu dă nici o "Ce credeţi despre acest 
orientare apriorică | articol?" 


Responsabilul Achiziţii: Ce 
remiză faceţi? - 
Vînzător:Ce remiză vi se 
pare rezonabilă? 
R.A.:Termenele dvs. de 
livrare sînt prea lungi. 
V.:Dar dvs. domnule X ce 
credeţi despre termenele 
noastre de livrare? 
R. A.:Această culoare este 
prea tristă. 

V.: Spuneţi că această 
culoare este tristă? 
Deci, dvs. căutaţi o mașină 
economică, destinată să vă 
servească ca a doua maşină. 


Întrebare "ricoşeu" 


întrebării spre o 
terță persoană 


Reformularea unei 
obiecţii 


Întrebare "oglindă" 


Verifică înţelegerea 
scopurilor de către 
vînzător şi a 
argumentelor de 
către client 


Întrebare de control 
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i) Detalierea fazei " entaţi 


1) Modelul unei argumentații structurata 


Caracteristici aie 
ofertei (produs sau ser 
viciu) care răspund ia 
nevoile şi scopurile 
clientultri 


Această rachetă pă tenis 
este suplă şi nervoasă. 


Mărturii, 
deroratratii, 
inforaaţii, 


Veşi controla mai bine 
mingea. 


Asta nu vă poate 
ameliora rezultatele? 


/ 


Fig. nr. 8.1. Modelul argummentației 


2) Caracteristicile unei bune argumentații 
- Clară - ea trebuie să fie înțeleasă, de aceea se va utiliza un limbaj accesibil 


şi i întrebări de control 

- Sintetică - argumentele nu trebuie să fie prea numeroase pentru a rămîne 
eficace şi plauzibile - 

-Progresivă - alternarea argumentelor de atac şi de sprijin 

-Convingătoare - adaptarea la nevoile clientului 
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- 8) Natura obisctiilor î în s inotie de natura întrebărilor 


| Pa Aa Tabelul nr. 8.7. 
Natura obìecțiilor s Osio interlocutorului ta 


- a se arăta "tehnician", a se prezenta ca un 
interlocutor dificil, a afirma o percepție 
negativă față de întreprindere 


-| - a se debarasa de vînzător, dorinţa de a fi 
recunoscut | 
- exprimarea unei dorinţe de informaţii 


suplimentare, o îndoială 


- verificarea competenţei şi seriozitătii 
| vînzătorului . 


- disimularea unei obiecţii, îndoieli, a unui 
| obiectiv încă necunoscut Ă 
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4) Tehnici de răspuns la obiecţiuni 
Exemplu: autoturismul 


Bumerang Transformarea Echipamentul este redus dar aceusta 
tisa tă. în permite un preţ mai redus 


Slâbire Consumul de pipi | este ridicat, iis 


aceasta este o maşină citi 


Diminuarea forței 
obiecţiunii prin 
avansarea unui 
argument major 


Diminuarea forţei 


A Acest model nu îmi convine? 
unei obiecţiuni prin | V.:Din cauza eyer] A performantelor? 


multe întrebări A dimensiunii? A prețului? 


Patoa Spuneţi că acest model nu este nervos? 
obiecțiunii 
forma de rea ARE 


A arăta că Aveţi pariona. dreptate să vă poi 
obiecțiunea a fost aceasta şi dacă vreţi voi reveni în de 
înregistrată şi că i după prezentarea generală a mode 
A p va răspunde mai | 
îrziu 


== 
obiecţii ae serie 
Sprijin sau Transformarea 
| interpretare obiecțiunii dîndu-i 


un sens favorabil 


Marturie Referire la Domnul X este ane satisfăcut da 
aporia altor fiabilitatea modelului. 
ienți 


Este cauza pentru care.. 
Vreţi eă spuneţi cå.. 


Diversiune ea Doriţi o maşină bună nu-i aga? 
întrebări care face 
clientul să răspundă 
afirmativ 
pe An satie | Admiterea Preţul este ceva mai ridicat dar acesta este 
(a adunării obiecţiunii arătind' | un model decapotabil cu geamuri electrice 


că suma avantajelor | şi autoradio. 
este mult mai mare 


ca un imoonseniant. 


Spuneți că prețul este ridicat, dar priviți 
ti itatea finisajutul, 
i ETA EREE că | Dacă nu cumpărată acum riscaţi o creştare 


de preţ iar altfel el veţi i face reparaţii 
scumpa la vechea maşină. 


Divizarea preţului 


ata 
Ftilizarii (sau alt- 
criteriu) 


Acest, model vă revine la 500F po an.Dacă 
faceţi mai mun de 20000 km pe an vă 
rsvine cel mult 25/km. 


Tabelul nr. 8.8. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


NEGOCIERILE COMERCIALE ÎN ACHIZIȚII 287 


Tabelul nr. 8.8, (continuare) 


Obiectiv vinzător ` | Exemplu: autoturismul 


Reiativizare Compararea cu preţul unui produs | Acest model are perfor-manţe 
mai scump. Comparare cu preţul comparabile cu MITOYA-2483 
unui produs de consumaţie pentru un pret, mult mai mic. 
curentă Cu acest credit acest modei 
vă va reveni cu cal mult 
8F/zi, aproape prețul unui 
pachet də biscuiţi. 


Cu acest model veţi avea o 
marjă de profit de 18%. 


În faţa unui client revînzător, 
exprimarea marjei de profit în 
procentaj dacă preţul unitar este 
mic, sau în monedă dacă este 
mare 


k) Detalierea fazei " Concluzii şi încheierea întilnirii. " 


Tabelul nr. 8.9. 


Semaie de achiziţie Tehnici de provocare a semalelor 
lsemalele verbale care ara-j lAnticipație: a anticipa pocesiunea, 
tă că clientul este gata s pun clientul în situaţie de - 
lcurpere : z proprietar ? 
Ipune îrtrebări asupra de-| jAltornātivă: a pune clientul ză a-i 
| taliilgr,cere precizări leagă între_ două decizii care 


-exprimă condițiile necesa-| | presupun, amîndouă , rarea 
re pentru ca el s zeļ JRegretul:a arăta clientului că pieri 
|-formulează obiecţii minorei de un avantaj ne înd imedi- 


| diat (tehnica scăderii) 

IRecapitulare:recapitularsa tuturor 
acordurilor obţinute cars ar Jasi 
tifica o decizie de achiziţie 
logică 

Comparare; recapituinras inccavenieni 

elor relevate de client yd apoti 

a avantajelor, valorizīindnr- lo (teh 
nica compensaţiei ) 

Identificare; reterire la vn cupă- i 

rător mulțumit de achizitia sa 
şi care prezintă acelea carac- 

Clientul Clientul terizări cu şi clientul ltehnica 


se opune nu se gi mărturiei) _ kot _ 
oncluzie 


E ic dead 


Despărțire,rsasigurare 

-securizarea clientului 

-xepetaraa cîtțorva argumente 

chele pentru întărirea impre- 

slei favorabile 

“pregătirea unsi viitoare fn- 
lniri 


f -rămīne tăcut după un gir 

| de argumente ale vînzăto- 
rului ! 
-cere un avantaj suplimen- 
| tar i 


vînzătorul ia inițiativa 
coneluzionăr îi Act ind o co 


IE AAT. DI DDD = === 
vînzătorul face o repliere stra 
tegică simulată : 

-| e de o parte comanda 

-24 întzsabi pe client ce obiec 
vie are 

- tratează obiecţia 
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Urmărirea interlocutorului se face prin ținerea la zi a documentelor 
de negociere și urmărire (fişă prospecte, dosare, fişă client) gi prin prevederea 
unei date pentru un contract ulterior, eventual a ării comenzilor, . . 
Urmărirea tratării afacerii se execută în trei etape: a 
- imediat: trimiterea unei confirmări de comandă dacă acordul s-a stabilit sau 
a unei confirmări de ofertă dacă încă nu s-a stabilit 
- pe termen scurt: asigurarea livrării şi conformităţii, instrucțiuni de instalare 


şi utilizare, trimiterea facturii şi reglarea plății, recuperarea eventualelor 
restanţe. 


- pe termen lung : pregătirea unor viitoare contacte şi colaborări. Urmărirea 
personală: evaluarea calităţii întrevederii de către şeful de serviciu pe baza- 


m) Racomandări generale pentru vînzători Ko 
. ; ` Tabelul nr. 8.10. 


În cazul unei greşeli a întreprinderii În cazul unei greşeli a clientului 


- a nu nega ceea ce este evident — |--anucritica clientul 

- a fi solidar cu întreprinderea - a determina natura exactă a erorii 

- a nota cu grijă reclamaţia - a propune o soluţie pentru a-i reduce 

- a prezenta scuze prejudiciul 

- a determina natura exactă a _|- a argumenta asupra fiabilităţii produselor 
greşelii | în 'cazul unei utilizări normale 

- a propune soluţii pentru repararea i 

prejudiciului 

- a securiza clientul 


Acestui veritabil arsenal de tehnici utilizate de vînzător, responsabilul 
- funeţiunii Achiziţii îi opune strategia sa de negociere, care are la bază în 
general, aceleaşi tehnici, îndreptate însă împotriva vînzătorului. In etapa de 
pregătire a negocierii, responsabilul din cadrul forțelor de vînzare ale firmei 
va fixa pentru fiecare din obiectivele sale una dintre cele trei posibilităţi: 
- “imposibil de cedat" 
- "nu ştiu încâ" 
- "la nevoie, pot ceda" 
"În funcţie şi de situaţia vînzătorului, negocierea se poate închide în 
“una din situațiile următoare: 
1. Egec 
a) Constructiv - responsabilul funcţiunii Achiziţii şi vînzătorul 
constată imposibilitatea de a concluziona, negocierea se întrerupe pentru a 
„ reverifica informaţiile, a se căuta elemente noi pentru a redemara pe noi baze 


CE Scanned with OKEN Scanner 


NEGOCIERILE COMÄHCIALE ÎN ACHIZIȚII i 239 | 


b) Obiectiv Obiectiv - - responsabilul funoţiunii Achiziţii şi inskti constată 
„că există o diferenţă | prea mare între propunerile lor 
c) Conilictual - există un contencios în relaţia celor doi interlocutori 
ea credință, promisiun promisiune nerespectată) . 
2. Concesia - una dintre propuneri este reţinută global, datorită 
-raportului de forță forță 
3. Compromisul - plecînd de la cele două propuneri, se degajă puncte 


comune şi convergente, ca urmare a unei dorinţe a cooperare, Compromisul 


este mai mult sau mai puţin echilibrat. 


: 4. Consensul - apariţia unei a treia propuneri, acceptată unanim şi de 


vînzător şi i de respon responsabilul Achiziţii. 
Un bun negociator din cadrul compartimentului de Marketing va respecta în 
permanenţă o serie de recomandări generale, ca de exemplu: 
- a vorbi şi a se informa continuu în timpul negocierii; 
- a avea o atitudine înţelegătoare, dar nu neglijentă; 
- a practica reformularea pentru a defini şi clarifica ideile; . 
- a evita agresivitatea la fel ca şi pasivitatea; 
- a se sprijini pe documente pregătite şi a nu improviza; 
- a cree un climat de cooperare; 
`- a nu începe negocierea cu puncte critice; 
- a fi disponibil, răbdător, a arăta interes; 
- a depereonaliza dialogul cînd situația devine delicată; -~ 
.- a ştă să ridice nivelul ideilor şi nu al tonului. . > 


Cunoaşterea şi folosirea acestor tehnici de negociere aiis un l 


avantaj major pentru responsabilul de Marketing, în condițiile confruntării cu 
. concurența caracteristică economiei de piaţă. 


- 
> 
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- Prin conținutul său capitolul va permite să cunoaștem: 
a atribuţiile unui compartiment de asigurare materială dintr-o 
i unitate economică; . 
i i „m legăturile interne şi externe ale ctmpartimentului de asigurare 
materială; 
= organizarea unui aenertia de asigurare materială în practica 
economică actuală din i jara noanik. | 
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Capitolul e 


_ CONDUCEREA ŞI ORGANIZAREA ASIGURĂRII 
TEHNICO-MATERIALE A UNITĂŢILOR ECONOMICE 
DIN ȚARA NOASTRĂ 


| Îndeplinirea atributelor funcţiei comerciale a oricărei firme înseamnă 

-implicit şi realizarea activităţii de asigurare  tehnico-materială 
_ (aprovizionarea). Prin obiectivul lor de activitate, firmele participă direct şi 
activ la realizarea circuitului mărfurilor pe piaţă, datorită dublei lor calități 
de beneficiar nemijlocit al resurselor materiale din economie şi de furnizor 
` efectiv al produselor din propria fabricaţie şi destinate satisfacerii unei cereri 


9.1. Atribuţiile compartimentului . 
de asigurare materială 


Funcţia de aprovizionare cuprinzînd activităţile de prospectare a 


ofertei de resurse, comandarea şi contractarea acestora, recepţia, depozitarea 
şi gestiunea stocurilor, implică pentru compartimentele de asigurare tehnico- 
materială din structura organizatorică a firmei, realizarea următoarelor grupe 
de sarcini: 

a) Fundamentarea și elaborarea programului de asigurare materială 
în conformitate cu sarcinile de producţie din programul de activitate a firmei. 
Pentru aceasta, compartimentele de asigurare materială trebuie să dispună 
de normele de consum (consumuri specifice progamate) şi de nivelele de 
stocuri programate pentru etapa următoare. Avind aparatul tehnic de 
specialitate adecvat, cunoscînd condiţiile concrete de producţie, cererile sau 
solicitările clienţilor prin comenzi sau contracte, proiectele de execuţie şi 
reţetele de fabricaţie, etc., firma va dispune de toate elementele pentru 
elaborarea de norme de consum bine fundamentate care să răspundă 
cerinţelor concrete de folosire cu maximă economicitate a resurselor materiale 
şi de valorificare superioară a lor; 

b) Concretizarea relaţiilor economice cu furnizorii pe bază de comenzi 
şi contracte, în care scop manifestă iniţiativă şi spririt activ pentru 
cunoaşterera detaliată a ofertei de resurse materiale de pe piată internă sau 
externă. În acest scop, compartimentul trebuie să dispună de informaţii 
asupra cantităților posibile de procurat, cantităţile materialelor, termenele 
posibile de livrat preţurile de ofertă, cheltuieli de achiziție, condiţiile de 
transport, ete. pentru fiecare sursă (furnizor potenţial) în parte; 

c) În etapa de derulare a comenzilor şi contractelor, compartimentul 
„de asigurare materială va acorda atenţie permanentă pentru primirea 

` vecepoţionarea cantitativă şi calitativă a materialelor, preîntîmpinînd 


DP _] 
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dereglarea - ritmului de: aprovizionare, N primirea de -: materiale 
- mecorespunzătoare, de altă sortimentaţie sau de altă calitate decit cea 


comandată sau contractată; 


i dO altă atribuţie a compartimentului de aprovizionare. a firmei o 


- “constituie și aceea de gospodărire a depozitului de materii prime şi materiale, . 


`: parte componentă a bazei tehnico-materiale a procesului de aprovizionare, 
„precum şi acumularea de stocuri de materiale depozitarea şi conservarea 


raţională a acestora, asigurarea securităţii contra incendiilor şi înstrăinării, i 


atelierelor, utilizarea raţională a capacităţilor de depozitare, a mecanismelor, 
„utilajelor şi instalaţiilor folosite pentru operaţiile de încărcare descărcare, 


căruia intră, de regulă, această atribuție. l e: 
=` Pentru realizarea tuturor acestor sarcini, în cadrul structurii 
organizatorice a unei societăţi comerciale funcţionează un compartiment de 
ialitate numit "serviciu" sau birou” de asigurare materială (de 

izi ) care stabileşte un ansamblu de relaţii complexe operative, 


a 
suple atit cu celelalte compartimente cât gi cu alte organisme şi verigi din 


interiorul societăţii. | | 
~  Peplan intern compartimentul de asigurare materială conlucrează cu 
celelate compartimente ale firmei, în principal cu: compartimentul de 
programare a producţiei, pentru furnizarea lor şi informaţiilor asupra 


- cheltuielilor. de asigurare materială, achitarea facturii furnizorilor, 
- veglementerea relaţiilor financiare cu furnizorii şi pentru controlul nivelului 
<- stocurilor de materii şi materiale. Sistemul de relaţii în exterior se 
. stabileşte avîndu-se în vedere obiectivul cunoașterii in profunzime a pieţei - 
__wesursă de materii prime și materiale, contractarea firmelor cu potenţial de 
“livrare, compararea ofertelor acestora din „punct de vedere a preţului, 
cantităților, calităţilor, termenelor ete. Asemenea informaţii pot fi obţinute 
- atit prin anchete industriale cât şi prin camerele de comerţ şi industriale 
centrale gi teritoriale. l E îi 
Relaţii cu organisme din exteriorul firmei se stabilesc de asemenea și 
cu firmele en-gross, cu-băncile finanţatoare, cu unităţile de transport intern 
` şi internațional, societăți comerciale de comerț exterior şi chiar cu instituie 
de cercetări şi proiectări. săi 


CE Scanned with OKEN Scanner 


$i i comerciale, de complexitatea ivită! 
`- intensitatea relațiilor cu furnizorii, 
> aprovizionate şi de 


ORGANIZ. ACTIV. DE ASIG. MAT. ÎN ECONOMIA DE TRANZIȚIE 243 


-Legăturile stabilite de compartimentul de asigurare materială al unei 
societăţi comerciale sunt reliefate sintetic în fig. nr. 9.1. 
„Din practica societăţilor comerciale, a elementelor generalizate din 


= æ > = a — a — 


CAMERA DE COMER 
ŞI INDUSTRIE 


cercet proiect 
Dhrecţie Fa 


statiste 


Fig. 9.1. Legături interne şi extene stabilite de compartimentul de 


literatura de specialitate, sunt sintetizate următoarele sisteme de organizare 
a compartimentului de asigurare materială: 


: istemul funcţional; 
ne i u nuclee de asigurare-depozitare. 


temul pe grupe sa l ep e a 
Alta eat d ba sau altul, este în funcţie de mărimea societăţii 
activităţii de asigurare materială, de 
de cararteristicile materialelor 


cele ale procesului de producție. l ; 
“ a) Sistemul funcţional, presupune organizarea compartimentului de 


$ alirata materială pe grupe de activităţi (fig. 9-2). Organizarea după acesti 
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sistema prezintă avantajul că face o delimitare mată a grupelor de activităţi | 


- principale implicate în procesul de asigurare materială, după cum urmează: 
= grupa de plan-evidenţă,. se va ocupa de programarea asigurării 
- materiale a firmei, MADMIN socio gi praana iatevialalana în depozite 
şi poeesias secțiilor; | 
grupele căi EA aiiai se vor ocupa cu cămile, 
datina, realizarea contractelor, revolvarea neînțelegerilor în respectarea 
zii pentru materialele de care răspund; 
- grupele de depozite vor răspunde de gospodărirea depozitelor, 
_ pästzaroa recepţia aa şi Sosea efectivă a materialelor din depozite. 


Fig. nr. 9. 2. Osgmoigeata Prim na ăn în de asigurare materială 
y opplopm sistemului funcțional 


© Organizarea acestui ditai prezintă însă şi unele dezavantaje în în 
sensul că nu asigură abordarea unitară a activităţii de asigurare materiala în 
întregul său de către fiscare grupă funcţională, nu permite controlul eficient 
al consumului materiilor prime şi materialelor pentri a vedea în ce măsură 
- acestea sunt folosite pe destinaţii sau dacă sunt respectate normele de consum 
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și gradul de valorificare a resurselor materiale. 

b) Sistemul pe grupe sau nuclee de asiyurare-depozitare. Acest 
sistem se bazează pe constituirea de grupe materiale, in a căror atribuţii intră 
- îndeplinirea unitară a celor trei laturi ale activităţii de asigurare materială: 
planificarea, realizarea asigurării şi gestionarea materialelor după o concepție 

„ Fiecare grupă pentru materialele coordonate va asigura determinarea 
şi fundamentarea necesităților de materiale, contractarea şi îndeplinirea 
programului de asigurare, îndrumarea, coordonarea şi controlul gestionării 
- (gospodăririi) resurselor materiale de cătr secţiile, atelierele şi celelalte 
sectoare de producţie. | 

„Depozitele de materiale sunt în subordinea fiecărei grupe pentru 
materialele coordonate. Constituirea grupelor de materiale în cadrul acestui 
sistem se realizează conform uneia din următoarele trei variante: 

1. pe grupe omogene de materiale; 

2. pe secţii comsumatoare; 

3. sistemul mixt. 

1) Constituirea pe grupe omogene de materiale prezintă o serie de 
avantaje care sunt determinate de specializarea activităţii şi a lucrărilor, ca 
urmare a reducerii numărului de furnizori pe grupă, permiţind stabilirea unor 
relaţii tradiţionale cu aceştia. Se consideră că varianta de organizare a 
compartimentului de aprovizionare pe grupe omogene de materiale reprezintă 


cel mai indicat sistem intern de organizare, (de altfel, practica l-a adoptat în 


— 


majoritatea cazurilor - fiz. 8.3) | 
n gem = Consiliul de administrație 


i Direcpa comercială tehnică 
de prod: sau financiară 


Sef compan asigur. 


Grupa de aprov. cu 
mat. electrotehnice 


Secpu, atehere și alte sectoare de activitate 
Fig. 9.3. Organigrama compartimentului de asigurare materială 
l pe grupe omogene 
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SIA dota variantă de organizare pe grupe de materiale şi pe secţii | 


consumatoare devine aplicabilă pentru întreprinderile î în cadrul cărora secţiile, 
atelierele şi alte sectoare de activitate, prin profilul lor, consumă materiale 


distincte (o secţie consumă numai material lemnos, alta metalice, alta pieso a 


| și subansamble din cooperare etc.). 


În acest context, co constituie grupe de asigurare în funeţie de 


e materialelor, respectiv în funcție de secția consumatoare. 
i Un asemenea sistem prezintă avantajele: asigură cunoaşterea în 
detaliu de către fiecare grupă a cerinţelor secţiei pe care o alimentează; 
"creează condiţii pentru un control premanent şi eficient asupra destinaţiei în 
consum a materialelor şi a consumului propriu-zis; oferă posibilitatea unui 
control sistematic şi orientarea acestuia în sensul perfecţionării procesului, 


determinînd o mai bună corelare a factiarului de asigurare cu cel de producție ; 


privind utilizarea cu maximă eficiență a resurselor materiale (fig. 8.4). 


i 
E see) permi 


| Ba Ea z= 


Fig. 9.4. Organigrama compartimentului de asigurare materială 
pe secții consumatoare | 
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-.Aplicasda acestei. variants. esta: limitată fă de numărul redus 


~ < deîntreprinderi care îndeplinesc. aceste condiţii de producţie. De asemenea, 
-` organizarea pe grupe de material profilate pe secţii consumatoare prezintă şi 

~ neajunsul că în unele cazuri nomenclatura de materiale pentru o secţie este 
foarte largă şi deci numărul de furnizori este foarte mare, motiv pentru care 


_procesul de aprovizionare este îngreunat. 


3) Varianta a treia presupune combinarea celor două variante 
menţionate. Această variantă conduce la constituirea de grupe de asigurare | 


materială ce se vor ocupa cu materiale asemănătoare (omogene) destinate 


_unok anumite secţii consumatoare (deci, după destinatarul materialeior), 
precum şi de grupe de materiale asemănătoare dar destinate consumului 
“tuturor secțiilor (aici se încadrează în special materialele auxiliare, piesele de 
“schimb, combustibilii şi lubrefianţii, figura nr. 9-5.). ai 


i Dir . - R . Pr 
sinea 


Fig. 9.5. Organigrama compartimentului de asigurare materială conform 
sistemului mixt 


Aplicarea uneia din variantele prezentate, presupune analiza detaliată 


J a  nomenclatorului de materiale, a structurii consumului unităților 


a fluxului de transport intern şi de 
lor pe care procesul de producție le pune 
şi ritmică a tuturor locurilor de 


consumatoare - din întreprindere, 


pentru aprovizionarea completă, complexă 
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r 


muncă. În general se tinde către sistemele de organizare deschise, care se pot 


adapta ugor, din mers, la cerințele producţiei, asigurînd totodată, realizarea 


unei aprovizionări eficiente. 


"9.2. Organizarea activităţii de desfacere 
„(de Vinuri, | 


În domeniul dpitneeati produselor întreprinderea concentrează de 
asemenea, iin volum important de sarcini şi atribuţii: 

a) Organizează prospectarea pieţei, a taia beneficiarilor, 
pentru a cunoaşte direct volumul şi structura consumului, preferinţele 
unităților consumatoare şi adaptarea operativă a producției la nevoile concrete 
ale utilizatorilor produselor sale. În acest sens, întreprinderea va realiza: 

- editarea directă sau prin firme specializate de cataloage, pliante, organizarea 
reclamei industriale a produselor, efectuarea de sondaje de opinii, probe de 
încercări la beneficiari; 

- urmărirea comportamentului produselor în Kijani lor, evoluția 
acestora În timp 

- participarea la tîrguri şi expoziții interne şi internaționale cu produsele sale, 
lansarea de oferte prin firme de comerț exterior către partenerii externi, 
obţinînd informații asupra caracteristicilor tebnico-funcționale a produselor 
solicitate de partenerii externi. ' 

Desfăşurarea unei activități largi de studiu al pieței, în mod 
sistematic, continuu şi organizat va permite firmelor producătoare să-şi 
stabilească o anumită strategie în desfacerea produselor, în condițiile unei 
puternice influențe a progresului ştiinţific şi tehnic, a concurenței pieței 
externe, impunînd schimbarea frecventă a nomenclatorului produselor din 
profilul de activitate. 

În acest sens, este necesar ca unităţile furnizoare să manifeste 
inițiativă, să lanseze și să promoveze produsele noi, să influenţeze beneficiarii 
- în utilizarea unor produse de consum mai redus de materiale şi cu parametri 
funcționali superiori; 

b) Încheie contracte economice pentru produsele sale în calitate de 
producător nemijlocit şi de furnizor, în conformitate cu capacitățile de 
producţie proprii şi cu cerinţele utilizatorilor în scopul realizării strategiei 

i pe segmentul de piaţă respectiv; 

c) Efectuează lucrările de stabilire a valida minim de stocuri de 
desfacere, asigură fortiarea loturilor de livrare, expedierea şi transportul lor, 
„ îndrumarea şi controlul activităţii din depozitele de produse finite, a 
Mini de Penale, sortare, marcare, ambalare, conservare, condiționare, 


CE Scanned with OKEN Scanner 


ORGANIZ. ACTIV. DE ASIG. MAT, ÎN ECONOMIA DE TRANZIȚIE 249 

„_ete., precum şi a activităţii de SERVICE, cu deosebire pentru produsele care 
„solicită o urmărire şi întreţinere calificată şi care să asigure fiabilitatea 
„. produselor respective o perioadă mai îndelungată; e zi 06 
se d) Corelează strict termenele din, contractele ecnomice de livrare a 
„produselor finite cu cele de lansare în fabricaţie. Coordonarea între cele două. 
“compartimente, dintre cele două activităţi, este necesar să asigure un flux 

` continuu de producţie-desfucere-aprovizionare, judicios sincronizat astfel încât. 
să se realizeze o cadență constantă şi neîntreruptă a livrărilor către beneficiar; 

e) Organizează activitatea de informare asupra modului de comportare 

` a produselor fabricate, de urmărire la beneficiari a acestora, de remediere a 
defecţiunilor sesizate și de eliminare a lor în funcţie de sugestiile utilizatorilor 


g „„ Intretinere. 
a reparat 


Fig. 9.6. Urmărirea comportamentului produsului la utilizator 


Volumul mare de informații pe care firma trebuie să şi-l asigure pe 

- această cale este necesar să fie prelucrat şi transmis compartimentelor tehnice 
„şi secţiiloe de producţie care prin măsurile operative pot asigura fiecărui 
“produs gradul de utilitate solicitat prin parametrii funcționali adecvaţi 
kaga iu cale furnizorul poate urmări care este "viaţa" produselor, 
stadiul în care se găsesc acestea, momentul în care produsul este îmbătrinit 
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şi trebuia miak ex lt: produs. E | 
ui -. Pentru produsele complexe, vualiiate prin colaborarea mai ETA 
„firme, trebuie să se organizeze şi să se urmărească sistematic colaborarea, 
` realizarea de către acestea a sarcinilor de cooperare în contextul problemelor 


ce revin furnizorului general pentru aceste produse. 
„Activitatea de livrare propriu-zisă- poate fi organizată conform 
următoarelor forme: 


: a) O primă formă constă în aceea că, după ieşirea “produset din 
secțiile de producție, se rtrimit cepozitului central produsele finite de unde se 


vor completa în loturi şi partizi şi se vor expedia beneficiarilor. 

Aceasta va ușura modul de completare şi formare a partizilor, va 
ușura operaţiile de încărcare şi transport, va asigura organizarea rațională a 
activităţii depozitelor și reduce durata de păstrare a produselor. 

Neajunsul acestei forme de organizare constă în faptul că presupune 
construcţia unei rețele speciale de depozite centrale cu căi largi de transport 
pentru legătura cu secţiile de producţie; 

b) Forma a doua constă în faptul că produsele gata fabricate de la 
secţiile de producţie sunt trimise magaziilor (depozitelor) de secţie unde suni 
recepționate, completate, marcate şi expediatelor beneficiarilor. 

Avantajele acestor forme sunt date de reducerea şi simplificarea reţelei 
de transpoart intern și reducerea volumului de încărcări-descărcări în special 
în cazul produselor grelesau de gabarite mari. 

Neajunsul constă în aceea că se limitează posibilitatea de formare şi 
completare a partizilor în gama sortimentală comandată de fiecare beneficiar 
şi se reduce gradul de utilizare a spațiilor de depozitare şi a capacităţii 
mijloacelor de transport; 

c) Cea de-a treia formă o reprezintă cazul cînd o parte din produsele 
gata fabricate se expediază beneficiarilor din depezitul de produse al secțiilor 


de fabricaţie, iar o altă parte se expediază prin gi de către depozitul central 


de desfacere al întreprinderii. 

În aceste condiţii, o parte a activităţii de încărcare şi expediere de 

produse intră în atribuţiile conducerii secţiilor de fabricaţie, serviciul de 

desfacere ocupindu-se de evidenţa și controlul acestor expedieri. 
Organizarea compartimentului de desfacere (livrării) al firmei este în 

funcţie de volumul, structura şi nomenclatarul produselor din nomenclatura 

de desfacere a firmei. Chiar dacă o parte a produselor finite sunt livrate pe 


“baza contractelor încheiate cu un engrosist problemele operative de formare 


a loturilor, expedierea, transportul, stocarea şi organizarea livrărilor sunt 
activități executate de-compartimentul de desfacere al firmelor. 

În general în cadrul structurii organizatorice a compatimentului de 
desfacere se disting următoarele grupe structurale (fig.9.7.): 


CE Scanned with OKEN Scanner 


a 

E E A 

„tai ARIEI a, | e i îi: 

Y è ; i e g E 
tă “Su a’ p ' 


AR . 


CONSILIUL DE ADMINISTRAN 
DIRECTIA CONERCIALA, T, 
DE PRODUCTIE SAY FINANCIARA 
"SEL COMPARTIM, 
SIGURA RE MATERALA 


GRUPĂ DE GRUPA DE CRUA D r: 
CRUE, 
PLANIFICAR, CONTRACTE -LIVAR EVENTA eriz 


ELE OPERATE DE DESFAC. 


mam mame os D PAARA 


a =- „a: 


[me mt area rime e 
ă = = 7 


pr 

l 4 
(DZPO2/7ă 
LUFA A Ufi , 
E 


Fig. 9.7. Organigrama compartimentului de desfacere 
„al unei unități economice i 


| 
| 
----4 


-a. grupa de plan; 
b. grupele operative; j 
c. grupa contractelor de livrare; 
d. grupa de evidență; 
e. grupa de depozite. | SI 
Fiecărei grupe îi vor reveni anumite atribuţii după cum urmează: 
a. Grupa de plan va realiza: 
- primirea comenzilor şi specificaţiilor, punerea lor de acord cu planul 
de producţie, coordonarea împreună cu compartimentul de producţie şi secţiile 
de fabricaţie a planurilor operative de producţie, etc.; 
urmărirea realizării programului de fabricaţie pe sort 


evoluţia stocurilor de produse finite; TED l 
- întocmirea situaţiilor statistice asupra rrealizării programului de 


imente şi 


livrări. 
b, Grupele operative vor efectua activităţile următoare: 
- primeşte de la grupele de plan comenzile şi specificaţiile 


beneficiarilor, deschide pentru fiecare beneficiar al cartotecii de evidenţă 


stabilind cantităţile, sortimentele şi termenele de livrare; 
loacele de transport şi docimentele de 


- întocmeşte cererile pentru mij 
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B E E CA ERS Sana 
- întocmeşte dări de seamă statistice asupra indeplinirii progeaitbii 
de livrări. 
c. Grupa contractelor de livrare are ca atribuţii principale: 
- încheierea contractelor economice de livrare; 
- controlul asigurării respectării contractelor; 


- formularea pretențiilor față de beneficiari cînd nu sunt respectate | 


clauzele contractului; | 
- urmăreşte rezolvarea ina şi pretențiilor beneficiarilor. 
În cazul unităților în care nu este formată o asemenea grupă, 
atribuțiile respective revin grupei de plan. 
d. Grupa de evidență are ca atribuții: 
- întocmeşte facturile pentru produsele încărcate şi expediate; 
- organizează evidenţa de realizare a desfacerii producţiei, a gestiunii 
produselor finite la secții şi depozite. 
e. Grupa de depozite va îndelpini următoarele A 
- organizează recepţia produselor gata fabricate de la secţiile de 
producţie; 
- pregăteşte produsele pentru expediere (completare, sortare, 
etichetare, marcare); 
- încarcă partidele în mijloacele de transport. 
Unele firme, în cazul depozitelor, își organizează şi secții specializate 
pentru confecționarea ambalajelor saw asortarea comenzilor. 
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CONDUCEREA SI ORGANIZAREA ACTIVITĂȚII 
“DIE ACHIZITII ÎN CONDITIILE ECONOMIEI DE 
PIATA DEZYOLTATE 


După parcurgerea acestui capitol, veți cunoaşte: og 
E legăturile funcţiunii "Achiziţii" cu celelalte compartimente ale 
í i derii; . >.. . LI il |] 
= atribuţiile funcţiunii "Achiziţii"; N Si 
m scheme de funcţionare a activităţii de achiziţii, 
m succesiunea etapelor procesului de "Achiziţii"; l Aaa A 
“m care sunt informațiile standard pentru definirea imaginii unui 
viitor partener; , 
m elaborarea apelurilor de ofertă (etape); LL 
m greșelile frecvente în activitatea de asigurare materială. 
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CONDUCEREA SI ORGANIZAREA ACTIVITĂŢII DE ACHIZIŢII 
ÎN CONDIŢIILE ECONOMIEI DE PIATA DEZVOLTATE — > 
În cele ce urmează sunt prezentate principiile şi modul în care se 
desfăşoară activitatea de asigurare tehnico-materială în condiţiile economiei 
de piaţă dezvoltate, insistind asupra funcțiunii Achiziţii, întrucît în cazul 


A izionării și Gestiunii si ilor, principiile de funcți tarie pui 


cu cele din întreprinderile aflate în condiţiile economiei de tranziţie. 


10.1. Evoluţia istorică a funcţiunii 
de asigurare tehnico-materială 


___ Necesitatea asigurării tehnico-materiale a întreprinderii apare odată 
cu revoluţia industrială şi se modifică în timp odată cu schimbările în 
condițiile economice, cu modernizarea structurilor întreprinderii, acest proces 
continuînd şi accelerîndu-ee în etapa actuală. 

În perioada revoluţiei industriale, asigurarea tehnico-materială 
cade prioritar în sarcina şefului” întreprinderii. Cum întreprinderea nu 
prezintă o structură stabilă, nu putem varbi despre o structurare a funcțiunii 
de asigurare tehnico-materială. La nivel macroeconomic, datorită numărului 
redus de întreprinderi, schimburile între ele sunt reduse. La nivel 
microeconomic, asigurarea tehnico-materiala se cantonează prioritar în sfera 
achiziţiilor de materii prirne şi materiale comportind un procentaj mic de 
valoare adăugată. Datorită taliei mici a întreprinderii, volumele achiziționate 
sunt reduse. Totuşi, funcțiunea de asigurare tehnico-materială, gestionată 
direct de șeful întreprinderii poate fi considerată o funcțiune strategică. 

Perioada 1900-1930. Func ţiunea de asigurare tehnico-materială este 
influenţată de evoluţia spre producţia de masă. Intreprinzătorii descoperă că 
a produce mult înseamnă a produce ieftin, deci profit unitar mai ridicat. Este 
epoca organizării tayloriene a producţiei, epoca standardizării, a activităţii 
organizate pe bandă. Apare necesitatea asigurării lanțurilor de producţie cu 
materii prime gi materiale. Ca urmare, apare suprastocajul şi costuri de 
aprovizionare ridicate. Procesul de asigurare tehnico-materială este privit mai 
ales din punct de vedere cantitativ. Ca urmare a creşterii complexităţii 
activităţii întreprinderii, activitatea de asigurare tehnico-materială este 

delegată de şeful întreprinderii unei alte persoane care nu este pregătită 
special pentru gestionarea acestei funcțiuni. Seful întreprinderii păstrează 
totuşi sarcina achiziţiilor strategice, mai ales legate de structura 
întreprinderii sale ( achiziţionare de mijloace fixe ). Se poate vorbi în această 
perioadă despre structurarea şi deconcentrarea funcţiunii de asigurare 
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Perioada 1930-1950. Intreprinderile cunosc o dezvoltare structural ă 
şi beneficiază de o creştere economică susținută, între marea criză din 
1929-1933 şi începutul celui de-al doilea război mondial. După război creşterea 
- economică va continua datorită relansaării cererii şi reconstrucției postbelice. 
- Aceasta este epoca analizei costurilor, a preţului de revenire, a costurilor de 
aprovizionare, de stocare, de lansare a comenzilor. In 1929 apare modelul 
Willson-Within de determinare a lotului optim şi a frecvenţei optime de 
aprovizionare. În vederea reducerii costurilor. de transport, asistăm la o 
destentralizare a aprovizionării pe zone geografice, în paralel cu creșterea 
varietăţii tipurilor de materiale de aprovizionat. Se poate vorbi acum despre 
apariţia unui adevărat serviciu Aprovizionare, delimitat clar în cadrul 
structurii întreprinderii. Nu există însă în activitatea acestui serviciu 
elemente de previziuni, strategie, întreaga activitate fiind controlată de 
departamentele de Producţie şi Finanţe. Achiziţiile de mijloace fixe evoluează 
în optica unei ameliorări globale a producţiei. e | 

| Perioada 1950-1975. Este cunoscută în vestul Europei sub 

denumirea de "cei treizeci 'glorioşi”, epoca boom-ului economic, a 

- consumatorismului, dezvoltarea de noi pieţe, apariţia de noi produse, 
transformă foarte mult activitatea de asigurare tehnico-materială. Pentru 

_ întreprinderi este epoca de căutare a unor structuri mai coerente, în legătură 
cu strategiile de creştere externă (fuziuni-achiziţii). Creşterea profitului este 
legată de creşterea vînzărilor ( cursa pentru cifra de afaceri cea mai mare) şi 
nu de căutare a unor condiţii de aprovizionare cît mai bune. Asemenea 
incoerenţe în funcțiunea de asigurare tehnico-materială sunt însă mascate de 
creşterea economică şi de diversitatea cererii. 

" Perioada 1975-1990. Căutarea unui avantaj concurenţial pe piața 
saturată duce la integrarea în funcțiunea de asigurare tehnico-materială a 
principiului “satisfacerea clientului" la acelaşi nivel cu satisfacerea 
necesităţilor interne ale întreprinderii. Nevoia de produse elaborate, ciclurile 
de viaţă ale produselor mult reduse în timp, conduc la o importanţă din ce în 
ce mai mare a imperativelor de calitate. Cum prețurile de vinzare nu pot 
creşte ca urmare a concurenţei, profitul începe să se localizeze în sectorul 
asigurării tehnico-materiale, prin intermediul pirgiei negocierilor cu furnizorii. 
Serviciul de asigurare tehnico-materială devine astfel nu atît centru de 
cheltuieli, cît mai ales un centru de profit. El devine o funcţiune esenţială a 
întreprinderii, singurul mod în care poate acţiona întreprinderea asupra 
mediului economic înconjurător. Funcțiunea de asigurare tehnico-materială 
gestionează o masă financiară de 80-80 % din cifra de afaceri a întreprinderii, 

-beneficiind de un aport organizatoric sofisticat: algoritmi de gestiune 
 automatizată a stocurilor, kanban ( " just in time " sau stoc-zero ), logistică, 
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mondializare, metode manageriale, impactul marketingului. 

Anii 90. Mediul economic devine nesigur prin absenţa unui regulator 
economic şi de comandă,întreprinderea devenind un sistem deschis spre 
exterior. Apar situaţii de ruptură tehnologică, de creştere zero, ceea ce duce 
la o gestiune a întreprinderii deosebit de complexă. 

Activitatea de asigurare tehnico-materială se separă în următoarele 
două funcțiuni: 

. Funcţia " Achiziţii ", legată de strategia pe termen lung asupra 
mediului, în interacţiune cu funcțiunea de cercetare-dezvoltare. Funcția 
"Achiziţii" merge dincolo de negocierea prețurilor; ea intervine în toate 
procesele strategice ale întreprinderii gi propune o viziune economica globală 
şi de perspectivă Direcției Generale. Forța de achiziție devine la fel de 
importantă ca forța de vînzare orientînd piaţa din amonte, deci pe furnizori 
şi dezvoltînd astfel un avantaj concurenţial pentru întreprindere. Această 
funcţie este subordonată nemijlocit Directorului General,întrucii este vitala 
evoluţiei întreprinderii în termeni de perenitate; 

-Funcția de Aprovizionare care are drept misiune de a gestiona 
cotidianul şi operaţionalul, fiind integrată funcţiei Logistics. 


10.2. Importanţa funcţiunii achiziţii în cadrul firmei 


Importanţa funcţiunii Achiziţii, în special a negocierii preţurilor se 
poate remarca uşor prin " efectul de levier ” pe care îl determină asupra 
profitului, comparativ cu acelaşi efect obținut prin mărirea cifrei de afaceri. 
Cu alte cuvinte, întrebarea este: " Să cumpărăm mai bine sau să vindem mai 
mult ? *. Luăm cazul unei întreprinderi a cărei cifră de afaceri este de 100 
u.m., repartizată după cum urmează: a -- 


Achiziţii -> -50 u.m. 
Alte cheltuieli -> 40 u.m. 
Marjă profit „> 10 u.m. 


TOTAL i -> 100 u.m. 
Printr-o mai bună negociere a prețurilor, valoarea achizițiilor scade cu 
5% (în condițiile aceluiaşi volum de bunuri şi servicii, cantitativ şi calitativ) 
adică cu 2,5 u.m., ceea ce conduce la creşterea marijei de profit cu 2,5 um- 
Obţinem deci un profit de: 10+2,5=12,5 u.m., ceea ce înseamnă o creștere cu 
2,5 %.In concluzie,scăderea cu 5 % a valorii achiziţiilor determină o creştere 
cu 25 % a profitului. Pentru obţinerea aceleiaşi creşteri a profitului, acţionind 
"doar asupra vînzărilor, este necesară creşterea cifrei de afaceri cu 25 %, fapt 
imposibil în condiţiile economiei concurenţiale de astăzi. 
| Importanţa " efectului de levier " rezultă din ponderea de 80-85 % pe 
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care o reprezintă bugetul Achiziţiilo» în cifra de afaceri a întreprinderii. În | 


Distribuţie, procentul este întotdeauna în jur de 80% Valorile medii la nivelul 
unei economii dezvoltate sunt următoarele : it 


Consunaţii intermediare........ 47,61 % 
Valoare adaugata. ,.s.......s.... 52,39 % 


_ TOTAL Lai tdi coa T 100 % 


Cifra: afaceri | eve Cifra afaceri Cifra 
. afaceri ic: at Ce BC o pila 


100 % 7 tanga mp tt 100 % 
"e ; l Tabelul nr. 10.1. 


å brută profit 


` Marjă brută profit | Marj 


 125um. ` . -12,5 um -: 
Alte cheltuieli Alte cheltuieli |- Alte cheltuieli 
40 um. - i =- 4Aum. poi 50 u.m. 
Achiziţii — Achiziţii 
50 u.m. . 62,5 u.m. 


| Pentru a fixa locul funcţiunii Achiziţii în cadrul întreprinderii, vom 
exemplifica cu ajutorul unor tipuri de organigrame. După cum se-poate 
observa în prima organigramă, funcțiunea Achiziţii era iniţial subordonată: şi 
integrată Direcţiei Logistice. Ulterior s-a conturat o tendinţă din ce în ce mai 
mare de autonomie a acestei funcțiuni (organigrama 2), ajungîndu-se la 
subordonarea nemijlocită a funcţiunii Achiziţii la Direcţia Generală a 
întreprinderii (organigrama 3 ) 


ORGANIGRAMA 1 
| DIRECTIA GENERALA pm 


LOGISTICA 


TRANSPORT | | srocunr | 
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“O Julien Lepers, Preşedinte Director . General al firmei Duquennoy, care 
"fabrică ă lenjerie de pat şi realizează o cifră de afaceri de 90 milioane franci ( 
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7 deci cazul unei mici întreprinderi în care directorul preia direct sarcina j 
- responsabilului cu Achizi iile DE me AER PEAN DE RAA I 
„+ * Bumbacul este o materie primă foarte fluctuantă şi reprezintă 30%: ` 
” dim preţul cearceafului imprimat şi 45% din preţul celui alb. Preţurile au. 

. variat cu 100 % între 1984 şi 1986 şi cu 22 % între 1986 şi primul semestru - 
“al anului 1989. Lucrînd cea mai mare parte pentru marea distribuţie şi deci 
cat să-mi fixez prețurile din septembrie pentru anul următor; nu pot să - 
las nimănui responsabilitatea unui post atit ue vital”, id 
- George Besse,Preşedinte Director General al CGR, ex-filială a grupului 
rinioar Ti i = a | 
" Funcțiunea Achiziţii a contribuit puternic la redresarea întreprinderii. 
Este uimitor, dar mai înainte, din 14 miliarde pierderi, 8 miliarde sunt 
imputabile funcţiunii Achiziţii“; - 
. Jean Louis Santandrea, director al uzinei :din Beauvais a grupului 
multinațional Massey Fergusson, specializat în producția de tractoare (despre 
" Mai înainte, grupul Achiziţii era mondial. Nu era rar să vezi un italian 
înd achiziţii în Franţa, pentru nevoile unei întreprinderi engleze. Acum ne 
gestionăm , singuri achizițiile, cu. excepția motoarelor şi a punților 
 4zactoarelor noastre. Jean Louis Desprez, şef al serviciului Achiziţii face parte 
imtegrantă din direcție. Pentru noua gamă de tractoare, lansată în 1986, dar 
demarată şase ani mai devreme, a participat la toate fazele de la studiu la 
- Jean me Melia, şef al serviciului Achiziţii la filiala franceză 
Veglia-Jaeger-Solex (din grupul italian Magneti-Marelli ) ataşat nemijlocit 
direcţiei grupului: = aaa e A E 
-.* Magneti-Marelli, ca şi FIAT, firma mamă, a adoptat metoda americană 
a obligativităţii rezultatului. Este sarcina noastră să găsim furnizori fiabili, 
flexibili şi la preţuri performante. Mari consumatori de componente 
electronice, noi lucrăm doar cu cîțiva mari producători, deoarece ne orientăm 
spre achiziţii de tehnologii de virf”, = 

„= François Champeyrol, preşedinte al SODAE : | 
©" Ajungem să reducem, în medie, pentru micile întreprinderi, costurile 

de aprovizionare cu un milion de franci şi rolul nostru constă mai degrabă în 
a conştientiza importanța strategică a acestui serviciu. La noi se face apel în 
momente dificile” e... Ep i Boa 

_ Strategia de esigurare tehnico - materială a firmei depinde de 


- - disponibilităţile de p aţa de cumpărare; cu cât există o cantitate mai mare 
"de materiale disponibile în amonte, cu atit este mai mare gradul de libertate . 
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copiii d rii cu cit este mai mare numărul de furnizori, i dă. 


cresc şi posibilitățile cumpără ătorului de a Aag pe cel care prezintă cele mai 
avantajoase condiţii de vinzare; .. . 

- înțelegerile între furnizori: dacă există astfel de trleloperi, ele reduc 
evantaiul posibilităților de alegere. ale -firmei; raportul de forţe devine 
ghs furnizorilor.; 


barierele de intrare pe vinda, da cumpărare: de costul investiţiei la mtrare, 


a cercetării dimensiunii economice, a costului de introducere comercială, a 
costului de pregătire şi organizare. Cu cît barierele sunt mai ridicate, cu atît 
va fi mai dificil pentru firmă să îşi reînnoiască sursele de aprovizionare; 
situaţia impune o restricţie în libertatea de acţiune a firmei; O 
i - costurile de ieşire pentru furnizor: cu cît costurile de ieşire sunt mai ridicate 
pentru furnizor, cu atît cumparătarul poate să exercite presiuni asupra 
acestora, fără ca ei să poată să folosească piaţa; 

M - situația financiară a furnizorilor: cu cît capacitatea de autofinanțare este 
mai ridicată, deci fondurile proprii sunt mai importante, cu atît furnizorul 
„dispune de o. mai mare libertate de acțiune. Totodată, el se va afla sub 

"presiunea întreprinderii cumpărătoare, iar aceasta din urmă se bucură de un 
pe sal ape Sa pierderea Pakubiceuliei; ih 
- producția integrată în amonte: dacă toigățaindenesi fabrièš` o parte. din 
„nevoile sale în produse semifinite, ea poate mai uşor sa absoarbă nevoile 
ofertei pe piaţa furnizorilor. Pa dajana Aoa] Ga o aar mare atate da 
acțiune; 
= - costurile de transfer: dacă întreprinderea deplasează comenzile sale de la un 
` furnizor la altul fără cheltuieli suplimentare, ea nu este supusă costurilor de 
transfer. Sa sole lbdra 45 fepiasape coniilo gale godio Unda îmi eine mik 
cel mai bine realizate; a 

- costurile de informare pentru întreprindere: cheltuielile care sunt antrenate 
„pentru prelucrarea şi analiza informațiilor asupra furnizorilor, a ofertelor 
- acestora sunt uneori prea mari. În aceste condiţii, cercetările pentru obţinerea 
unor noi furnizori mai accesibili sunt prea scumpe, deci greu de suportat, ca 
urmare libertatea de acţiune a firmei este limitată sau frînată; 

- capacitatea financiară a cumpără cătorului: cu cît fondurile proprii (şi deci 
capacitatea de autofinanţare) sunt mai ridicate, cu atît întreprinderea este 
mai liberă de a alege mai multe soluții de imparitate, de transfer sau 
integrare; 

- poziţia firmei cumpărătoare pe piaţa sa finală: cu cât aceasta are o influența 
mai mare pe piaţa ea finală (de desfacere), cu atit ea este mai liberă să 
afecteze resurse financiare mai mari pe piaţa din amonte; totodată, furnizarii 
var accepta condiţiile unui astfel de cumpărător, considerînd că a livra unei 


.. asemenea întreprinderi este benefic pentru imaginea pe care ţi-o formezi, 
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facilitând î în acelaşi timp afluxul unor noi clienţi; esa | 

_ - specificitatea şi sensibilitatea clientelei finale asupra produsului itzi 
cînd clientul final este sensibil la imaginea unui produs din amonte, el va 
solicita acest produs, această marfă. De exemplu, clienţii de camioane preferă 
anvelope MICHELIN. În aceste condiţii, firma producătoare de camioarie nu 

- mai este liberă de a-şi alege furnizorii de si Ap aceştia fiind i impuși de 
preferința clienţilor produsului final; 


- nevoia de inovare a întreprinderii: cu cât o PEIE B A are mai mulţi . 


manta, ani lit ea Ote funteiti E de invete cafe Rn 


10. 3. E ti tuzioţiei « de achiziţii cu celelalte 
funcfhmi, ale Întreprinderii.: e 


eirinen k roid strategie și kad muti Achiziţii cete si cea dă a: 
constitui o interfaţă atît cu coieana an ale întreprinderii ( sinh cât s, 


şi cu furnizorii (externă). 
Aşa cum din schema pia mai jos, funcțiunea Achiziţii are legături cu toată 


compartimentele întreprinderii. În afara unei circulații rapide a informațiilor 


între compartimente, responsabilii Achiziţii trebuie să se preocupe permanent 


de valorizarea agiva Bamet Achiziţii faţă de oneta servicii ale 


întreprinderii. FĂ 


La nivel extern, interfata serviciului Achiziţii are un rol deosebit în 


imaginea intreprinderii pe piaţa furnizorilor. Serviciul Achiziţii va urmări 
totodată, prin intermediul Serviciului Desfacere, impactul pe care îl au 
. produsele întreprinderii asupra pieţii, înţelegerea corectă a nevoilor clienţilor 
pentru reorientarea activităţii de asigurare tehnico- materială.  -. 

„ Paneţiunea Achiziţii are trei componente: 


1. Gestionar-administrativa, cu rolul de a optimiza continuu 


procedura de achiziții, de a satisface necesităţile întreprinderii, de a gestiona 
eficace bugetul încredinţat; 
2. Tehnica, cu rolul de a căuta soluţii în comun cu biroul de Proiectări 


ZE şi Controlul Calităţii, de a urmări ameliorarea tehnologică a produselor 
achiziţionate, de a asigura o mai bună calitate, securitate, urmărire a 


prestaţiilor furnizorilor; 
3. Comerciala, realizind studii de sati cu rolul de a dezvolta noi 
surse de aprovizionare, de a crea condiţii pentru jocul concurențial, de a 
ameliora performanţele negocierilor, de a acţiona ca un centru de profit. 
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a rr. 10.1. Legăturile functhmii "Achizitii" 


cu calelatia su ia ie ale îutreprinderii 
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i: 10.4. Atribuțiile funcțiuni achiziţii, 


| ' Pomin Achiziţii comportă ura tiotauie activităţi: 

1. participare la concepția şi modificarea produselor; 

2. căutare și alegere ( cu ajutorul biroului de Proiectari, Calitate şi 
Urmărirea producţiei ) a furnizorilor capabili să aducă pans servici ile a sau 
prestațiile cerute ; 

3. creează și trimit " apelurile de oferte "; OO 

4. returnează la expeditor documentele care nu au vizele şi 
semmăturile autorizate : 

5. stimulează concurenţa; 

6. pregătesc tablourile de comparaţie între ofertele furnizorilor; 

7. participă la alegerea furnizorilor; 


8. plasează nivelul comenzii către furnizori la nivelul bugetului de ` 


„Achiziţii; 
9. negociază condițiile contractuale î în care se vor efectua transferurile 
- de mE 
10 generează, editează şi trimite în citi? cadru şi Sajani 
__ 1l.asigură urmărirea relației comerciale cu furnizorul. 
_- Sunt excluse din răspunderea funcţiei Achiziţii următoarele activităţi: 
~ evaluarea necesităţilor interne şi exprimarea lor; | 
< - stabilirea programelor de aprovizionare; 
„= tramamisia, relansarea programelor de aprovizionare pe 
a ii comenzi deschise; | 
`- recepţia produselor, doitaigilal cantitativ şi calitativ; 
` - gestiunea, urmărirea stocurilor în depozite; | 
- răspunderea pentru nivelul stocurilor; 
- stabilirea delegaţiilor de semnături; 
„.... Funcțiunea Achiziţii. preziită aspecte deosebite în ceea ce 
Priveşte activitatea de investiții : 
- se asigură că cererea este aprobată de controlul de gestiune; Aa 
- participă la definirea investiţiei (specificaţii tehnice, caiet de sarcini); 
p - cercetează şi găseşte ( ajutată de cei interesaţi) furnizorii capabili să 
| satisfacă necesităţile; i a 
y - analizează împreună cu utilizatorul diferitele propuneri, . 
- selecţionează (împreună cu utilizatorul) furnizorul potrivit; 
- editează şi trimit contractele de aprovizionare; în 
- asigură relansarea şi urmărirea contractelor; 
Eh) - negociază, dacă este necesar, modificarea. 
` Sunt ac pu din activitatea de Achiziţii activităţile de investiţii: 
- stabilirea caietului de sarcini işi. a spec 


wifo e ini i) 
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i nevoia internă; - A 
`- . controlul cantitativ şi calitativ al E 
- controlul şi urmărirea cheltulielilor î în cadrul bugetului utilizatorii 


| (interni). 


En cadrul relațiilor cu furnizorii, räspunderile funcțiuni Achiziţii sunt | 


tratează litigiile (în termeni de preţ, condiţii şi termene de livrare 


limite de prestație) corespunzând nerespectării de către furnizor a clauzelor 
ù contractuale; 

- -- - în mod excepțional, poate sprijini acțiunea funcțiuni Aprovizionare 
7 pentru obținerea de livrări în afara contractului; | 
= clasează şi arhivează acordurile cadru şi comenzile; 

- garantează respectul clauzelor contractuale; - ERNE 

- face propuneri legate de produse şi tehnici noi; > 

acea aupra car ele de da mut produse 


ese ţia Delta. * BUY " din analiza * MAKE OR BUY" ori de cite 


ori apare necesitatea; 
- estimează preţurile previzionale; 
Ce Ebene tre zel fi servi tts 
în erii, peniru optimizarea preţului de revenire final; 
| - informează, la cerere, (i agite comercială 
asupra tendinţelor pieţii. 
Sunt excluse din domeniul Achiziţiilor : . 
- controlul facturilor furnizorilor; 
- reglarea litigiilor, cantitativ şi calitativ; 
- tratamentul problemei mărfurilor returnate la furnizor. 

Pentru informarea periodică a Direcției Generale, Serviciul Achiziţii 
întocmeşte lunar un " tablou de bord " cuprinzind date referitoare la 
activitatea desfăşurată şi evoluţia prețurilor. De asemeni, comunică Direcţiei 
Financiare elementele necesare urmăririi bugetului său de funcționare. 

Prin comparaţia între nivelul programat al cheltuielilor şi cel efectiv, așa 
cum rezultă din tabloul de bord se poate determina măsura în care funcțiunea 
Achiziţii a contribuit la creşterea profitului întreprinderii. Totuşi, aspecte 
pozitive ale activităţii de Achiziţii scapă acestei evaluări (îmbunătăţirea 
imaginii de marcă a întreprinderii pe piaţă, pasivele stabile create prin plata 

mai tîrziu a furnizorilor, dobinzile bancare aiio dle monteze po care 
aceasta le generează). 
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Fig. 10.2. Cerere de preţ-alegerea furnizorului 


ORGANIZAREA ACTIV. DE ASIG. ÎN ECONOMIA DE PIAȚĂ 265 
i e a a a i a a a a ee 


CE Scanned with OKEN Scanner 


Cereri de achiziţie 


| XJ | É - e . = , pi . 
Cerere de achiziţii Urmărirea calităţii Produse 
\Z _ serviciului servicii 
furnizorului | 


semnate 


j 


CONTROL CALITATE||—->RAPORT DE 


- CONTROL 
\Z A 
Urmărire -> Bozrderou de 
calitate produs xecepție< 
Pe 
pa = AR pă A 
: < "servicii 
\Z | 


-Comenzi (O sau F) 
-Pieţe, contracte cadru 


———— Plată frunizori 
Avize de debit 


Fig. 10.3. Comanda 
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COMERCIAL 


N/ 
Ordin de studiu proiect i 

Deschiderea unui număr de afacere ` 
cu centru se e sat ca 

/ 


COMITETUL DE DIRECTIE 
AL PROIECTULUI 


( urmărire ) 
| \Z A?i 
| ORDIN DE STUDIU ORDIN DE STUDIU ORDIN DE STUDIU 
; ( BIROUL DE STUDIU ) ( METODA ) EXTERN 
f A 


T CERERE DE 
SPRIJIN CERERE DE PRET 

TEHNIC SPRIJIN (sprijin extern) 
METODIC 


BIROUL DE STUDII 
( proiectări ) ERERE DE PRET—)> 


n S: 


-CERERE DE PRET 
FURNIZORI - CHENARE DE OFERTA 

- COMENZI 

-URMARIRE / RELANSARE 


Fig. 10.4. Studiu-machetă-prototip 
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/N 
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CONSULTATII 
FURNIZORI. 


| 


N/ i a 
PROVIZORIU EXECUTIE “MAKE OR BUY" 


PIESE EXISTENTE 
r | (COMENZI DESCHISE) 


MODIFICARE 
PROGRAME DE LIVRARE 


ati aan eee 


PRODUCTIEI UZINEI 
( aprovizionare ) 


COMENZI , UTILAJE 
SI PIESE DE PRESERIE 


COMENZI 


Fig. 10.5. Prototip şi preserie 
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n ei parand 
GESTIUNE PRODUCTIE 
UZINE 


GESTIUNE TEHNICA 
| PRODUSE ( UZINA ) 


IV 
1. PLAN DIRECTOR DE FABRICATIE 
2 PLAY DE ZLPROVIZIONARE 
d pie ea 
i 5 
CALCUL NECESITATI 
nvege ina constrîngerile reale 


vaN aprovizionării) E. 
\Z 


| GESTIUNEA PRODUCTIEI `| 
a ( aprovizionare ) | 


. INTERPRETAREA SI EZPRESIA NEVOILOR `. 


fabricaţie externă fabricaţie internă 


(ACHIZITII | 


F 


Fig. 10.6. Preserie şi serie 


PRODUSE NOIL a 
= "WU SINT 
DEFINIRE NEVOI COMENZI COMENZI 


i ca i-a de MECRO (P DESCHISE nani DR 
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“Fig, 10.7. MEAE a achiziţie 
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sa a ae 


269 


Scanned with OKEN Scanner 


à 


10.6. Succesiunea etapelor procesului de achiziţii 


În cele ce urmează se va detalia şi comenta demersul Achiziţii între ; 


- identificarea nevoilor pentru caietul de sarcini şi pînă la etapa finală, de 
urmărire a derulării contractului. | e 


Prosele 


t Elaborare apeluri de ofertă | 
j E 


cţie furnizori -` | 


| Negociere şi încheiere contracte 


„Fig. 10.8.. Succesiunea etapelor procesului de achiziţie 


` Pentru identificarea obiectivelor se vor avea în vedere aspecte ca: 
- rezultatul aşteptat în urma eventualului contract pe timpul 
desfăşurării prestaţiei sau pe durata utilizării; 
- condiţii de fezabilitate (conformitate cu mediul tehnic,economic, 
' social, natural din țară, pentru achizițiile exterńe); i 
- termene de livrare, costuri. i | 
| Identificarea nevoilor interne are o deosebită importanţă, dacă ea este 
` făcută corect se creează condiţiile pentru obținerea unui bun raport între 
performanţă şi preţ. In caz contrar, se pot obţine contraperformanţe de 
achiziţie, costuri de mentenanţă crescute, degradarea relaţiilor cu furnizorii, 
pierderi în exploatare. Principalele obstacole în calea acestei identificări sunt 
de obicei lipsa de timp şi lipsa de anticipare a nevoilor, a unei viziuni de 
perspectivă, | | 
Formularea exactă a obiectivelor este rezultatul unui efort colectiv, la 
care participă responsabilii de proiect, gefii de exploatare, responsabilii cu 
întreţinerea, prescriptorii (tehnologi, responsabili cu normarea, cu protecţia 
muncii), utilizatorii (" les sachants "), oamenii de pe teren, muncitori care 
interacționează direct cu utilajul, produsul sau serviciul respectiv). 
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Responsabili Nnti Achiziţii au un ei consultativ. Anti side ea 
“precisă a obiectivelor poate fi periculoasă. De exemplu, supracalitatea nu este ` 
-Întotdeauna necesară, dar determină întotdeauna costuri mai mari. Pentru ` 
è depăşirea aspectelor ce ţin de formalism, rutină, este foarte necesar dialogul 


şi concertația participanţilor. ` 
Intocmirea PERI de sarcini presupune următoarele notivitäjit 


Identificarea nevoilor interne i 
pentru caietul de sarcini 


“Identificarea şi contactarea . E 

tuturor partenerilor interesaţi . 

şi eventual a specialiştilor | 
externi (Comitet de Direcţie! = 
Proiect) > ? 


i pen EPRE a dinoti 
| velor şi o aene SE ; 


> Analiza fezabilității şi 
i estimarea costurilor. 
( Analiza ” MAKE OR BUY = ) 


apă Elaborare caiet de sarcini | 


Preneicoyie eine LEANA de 
et | „Genaultat iei Si 
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g „Urmează etapa d de , prosoloctie « a , furnizorilor, cu următoarele e activități A 


po e e ee m 


i |_īdenti£i icarea întreprinderea | 


‘Cercetarea. “listei negre" |. i 
"gi a altor surse - 


İl 


„Analiza împreună cu toţi cei. 


Fig. MF: E în preselecția furnizorilor 


'Trebuie evidenţiate cîteva elemente referitoare la in de obținerea 


informațiilor şi la comportamentul agenților economici în raport cu furnizarea - 


de informații despre propria firmă; ca regulă, infomațiile economico-financiare 
se bazează numai pe date care nu au caracter confidenţial. Sistemul este 
astfel conceput şi protejat încît să nu ı aducă prejudicii vreunei manni în alia 
cadrului legal stabilit. a j 
În principiu, informațiile se em prin două canale principale: 
a) Surse de informații publice, care sunt: - - 
- informațiile din Registrul Oemeataltii şi Industriei (care potrivit le gii 
sunt informaţii publice); ; 
- bilanțurile și rapoartele de activitate publicate; 
"- anunţurile publice ale judecătorilor depre: datornici, 
falimente, licitaţii, partajări de bunuri; ` 
3 - informaţii statistice; 
- informaţii din presă. | 
b) Informaţii obţinute prin acţiuni proprii ale firmei: 
-- informaţii obtinute benevol de către firmele contractante 
_“- informații despre o anumită firmă culese de la firma interesată 
F TE relațiile anterioare); 
: > cercetări directe întreprinse de către agentii firmei. 


< |< „Alte surse de informaţii | ‘i i 
7 tie pentru noi furnizori 
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-- Tehnicile de obținere a informaţiilor sunt alese de firma interesată si 


adecvate scopului urmărit; de aceasta. Strîngerea informaţiilor se asigură 


-~ -~ transparenţă în afaceri: fiecare ştie şi înțelege că, parten 
dreptul să fie corect în priviința situaţiei celui cu î cp liri oep g 
TA - conştientizarea treptată, în rîndul agenților economici, a necesității 
de a fi cunoscuți pe piață ca o firmă serioasă, capabilă de a susține afaceri 
| - într-un asemenea mediu, încercarea unor agenţi economici, de a se 
- "sustrage" din circuitul informațiilor, poate avea urmări catastrofale, deorece 
asemenea tendinţă este generatoare de suspiciuni care se răsfrîng negativ în 
"reuşita afacerilor; | PN d mai 
-~ ` -de regulă, chiar firmele aflate într-o situaţie nefavorabilă nu se 
„ sustrag circuitului de informaţii, deoarece singura posibilitate de redresare se 
„poate baza numai pe o încredere partenerială. În consecinţă, furnizarea 
. © benevolă a informaţiilor solicitate de un potenţial partener de afaceri 
„reprezintă o problemă de etică şi necesitate. az ara e 
>- - Informaţiile referitoare la furnizorii potenţiali sunt de două feluri : 
formale şi informale. .. © pe AP A «00 Se di A PE 

- Din cadrul informaţiilor formale fac parte: publicaţii ale diferitelor 
"organisme, băncile de date, anuarele întreprinderii, fişierul "Furnizori" (foarte 
util dar presupune eforturi de înregistrare şi ţinere la zi), presa profesională, 
~ publicitatea furnizorilor (în măsura în care este descriptivă), cataloage ale 
furnizorilor (unde pot fi incluse informații privind detaliile diferitelor produse, 

- specificaţii, toleranţe, piese de schimb, coduri furnizori). In cazul unor clienți 
_ importanţi, aceştia pot să solicite furnizorilor întocmirea unor cataloage 

. detaliate, pe tipuri de produs după zona de interes. Una din problemele 

ridicate de informaţia formală o constituie tocmai abundența ei, care duce la 
apariţia așa numitei "literaturi cenușii " formată din rapoarte interne,rapoarte 
de misiune ş.a.m.d. care, din cauza lipsei de timp nu sunt citite de nimeni. 

_ Informaţiile cu caracter informal sunt cel mai adesea fără suport, 
dar pot fi şi cu suport (foi volante). Ele îşi au originea în contactele umane: 
zvonuri, conversații, întilniri cu reprezentații, participare la iîrguri, expoziţii, 
` congrese, vizite ale întreprinderilor, care pot furniza date interesante peas 
. organizarea şi procesul de fabricație, de la faza de proiectare la cea de- 

-  ambalare-depozitare-pregătire-livrare. Utilizatorii constituie ei înşişi un 
“excelent instrument de cercetare pentru descoperirea de noi furnizori... . 
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10.7. Preselecţia furnizorilor =. ~“ 


Dupà stabilirea listei potențialilor furnizori se trece la preselecție, deci 
ia eliminarea color care nu pot fi capabili să satifacă criteriile firmei. Un prim 


instrument în acest sens este "lista neagră" a furnizorilor care nu au re 
termenele de livrare sau calitatea livrării. pemn Sa 


În continuare, criteriile de preselecție sunt. următoarele: 


- criteriul " preţ "- se va avea în | | l nA pr i tc; 


ajuns la destinaţia finală, cu toate cheltuielile ( transport, asigurare); , 
- criteriul “ calitate tehnică a produselor "- în general, responsabilul. 

Achiziţii nu are competenţa tehnica de a hotărî în această chestiune. 

Utilizatorul (secţia de. fabricație) este cel ce va tranşa, dar pot apare 

__ divergențe de opinii, -de aceea este necesar arbitrajul unei funcțiuni 
independente, de exemplu, Controlul Calităţii, însărcinat cu efectuarea 
-testelor de calitate; . | 


“criteriul “ sănătate financiară a furnizorului "- B va avea A alare mai i 


ales pentru produse considerate ca strategice sau pentru cele care sunt cu | 


sursă unică. Pentru acești furnizorii este prudentă asigurarea că situaţia lor 
financiară nu le va ipoteca funcţionarea viitoare, compromițînd astfel o sursă 
de aprovizionare. Pentru aceasta responsabilul funcțiunii Achiziţii îşi va 
procura prin intermediul tribunalului comercial bilanţul şi contul de rezultate 


- criteriul " climat social "- se impuhe evitarea furnizorilor la care există 
riscuri de tensiuni sociale (greve). Se va proceda la compararea nivelelor de 
salarii, a condițiilor de muncă etc; 
_ criteriul localizării geografice - poate duce la relativizarea unui preţ, 
aparent foarte interesant. Se va avea în vedere riscul unei greve fie din 
partea transportorului, fie a vameşilor. In, cazul unor furnizari îndepărtați, 
întreprinderea, este pusă în faţa unei alternative: fie că acceptă riscul unei 
rupturi de stoc, fie că se acoperă, prin loturi mari ceea ce antrenează costuri 
de stocaj suplimentar, © . wo E e, Ria 
Aceste criterii devin operante: numai în funcţie de tipul pieții. Astfel, 
| a) piaţa echilibrată, de tip - dispersat ( mulți furnizori, mulți 
clienţi ) - concurența puternică, selecţie severă, înlocuirea unui furnizor nu 
„costă prea mult; di SI « 
-o air b) piața concentrată (tip oligopol, monopol) - număr mic de 


- furnizori şi număr mare de clienţi. Este necesară cunoasterea celorlalți clienți 
. -concurenți şi comparafiā permanentă a prețului bunului sau serviciului oferit 


+. ode furnizor cu prețul de revenire al produsului finit al firmei; 
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aa Achiziţii, ned vând need își va a defini i aia eziteriil de Ă 


alegere a furnizorilor, întemeind cu aceștia relaţii de partenariat. ;. - 
d) piaţa furnizorilor echilibrat concentrată ( puţini fursizori 


puțini clienți). Responsabilul Achiziţii va încerca să-şi mențină independenţa j 
“în alegerea furnizorului, să manifeste grijă în timpul negocierii pentru a-şi 
păstra savoir-faire-ul (Enow-how- ul) oferind furnizorului doar informațiile care - 
îl interesează nemijlocit, să cunoască bine piaţa furnizorilor dak şi piaţa 


clienților, care formează concurența sa. 


- Un instrument larg folosit pentru ARAN PE i reprezintă 
indicele de bonitate (de solvabilitate, de capacitate de a plăti un credit). El. 


„reprezintă un indicator sintetic practicat de firmele specializate î în informarea 


economico-financiară, care dă o imagine globală asupra unui agent economic, 


mpra printr-o singură cifră (indicele sau nota de bonitate). 

s scopul unei percepții cît mai rapide a indicelui de bonitate, se 
"RA sistemul de note. În exemplul pe care îl dăm, utilizăm practica 
germană, respectiv sitemul notelor de la 1 (nota maximă) la 6 (nota minimă). 

„Ceea ce înseamnă că un partener notat cu 1 este demn de încrederea maximă, 
în timp ce o notare cu 6 semnifică o situație deosebit de critică,ceea ce elimină 
arice credibilitate în afacerile cu partenerul respectiv. 

_ În practică trebuie înţeles că un partener notat 1,5 - 25 este un 
partener de afaceri See bI (trebuie înțelea că nota 1 practic nu poate fi atinsă 
de nici o firmă). - 

© Se impune a se sublinia că modul de calcul detaliat și Balea de 
apreciere a notelor acordate, constituie de regulă o tehnologie secretă a 
fiecărei firme. 

În cazul exemplului dat mai jos, se precizează că nota fiecărui factor 
se ponderează cu procentul de importanță indicat în dreptul fiecăruia. De 
exemplu, în cazul primului rînd, "Modul de platā" nota acordată 3 se 
ponderează cu 20% deci: 2 * 20% = 0.40 

Indicele de bonitate cumulează, după cum rezultă din cele de mai sus, 
toți factorii conținuți în informația standard. 

Modul de notare a diferiților factori se poate A i cu 
următoarele: 

- Moduli de plată: 
- plata în scont 
plata le termen 
- plata prin întelegere 
- plata cu unele întâ»zieri 
- plata foarre dificilă 
- msoivabii 
- Evoluţia afacerilor: 


DU Dio 
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> afacerea prezintă riscuri 4 Pe 

- afacerea este un risc mare, . 5 

- să nu se încheie afacerea. e tot 
A ep ra ae SA pa aa ei simplificat, pp ra 
2: fictive, privind, modul de calcul al indicehii de bonitate al unei fime de 

TA 108, Calculul bdicetui de ka 

AR dee EE SEAE T e a 
Forma juridică de organizare - - Societate comercială pe actiu 
Ramura i se N i 


Munta afacerile, +: i; - p Onit imi i i. 
Situația comenzilor .. . - Bună, medie sau rea 
Modul de plată  .. - La termene (sau nu) SN cu iesti 


Recomandarea de credit „e die ms ai e | 


Pio definirea i imaginii unui lic e ac Ad î aribațiila standard d 


i iei completate cu date referitoare la: 
n Fotonsish o de livrare Z care se calculează cu t ajutorul relației 


i. TTT Iu k „A o: A 
îi cantitatea afecte Iviii. E EEE TT 
- Q, = cantitatea comandată. 

iy cazul uni livrări tuntitative sub limita cos tătă: de i cină eu 


ea „15%, mdențiază o că furnizorul nu « este serios şi trebuie evitat; dacă din fnotive 
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; obiective este acceptat, se impune formarea unor e stocuri i de siguranță Pa vor 
antrena î însă cheltuieli PATS 
ps ; Tabelul nr. 10.2. 


ja Nr. ` Factori de risc EEEF A Nota acordată 
„crt. 1 2 3 4 5 6 


1. Modul de plată ` 30 “0.40 


2.. Recomandarea privind 25 0.50 
creditul l Hi 
: 3. Evoluţia afacerilor - 8. - < 0,24 
“4. î Situaţia comenzilor ka 0.14 . 
5, Forma de organizare :' 4 j 0,16 
-v3 6... Ramura de activitate 4: ta 052, ii ii 
7. Vechimea firmei „4 . 0.08 ni aa 
-:8, “volumul vânzărilor ..- 3: 0.06... A d 
9. Volumul vînzărilor. pe 4 să aie ici i CI Ra 
salariat i Kpa ATES 
` 10. Numărul de salariaţi — 2. i 0.98 
41. Capitalul social e SRR a e PN 0.20 
12. Comportarea în plăţi a 5 0,05 
-. . CATRE EE E a N 
„13. Comportarea în- Pipi, a 5 "040 —i: 
= clientului . ES Ca epet i a 
14. Conducerea firmei: qi A E E i: 
„POL AL... x. „100. 0.05 1.28: 0.60 0.44 


INDICELE DE BONITATE : o. 05+1. 28+0. 60+0.44 = a. 37. 


2 Numărul de zile ASE cit, (Z; sau D) stabilit cu autor relației | 


D= >I =I, în care: 
a cete aa 
E Li = intervalul stabilit prin contractul încheiat. 


“Numărul "a zile de întîrziere a livrărilor sau devierea medie ( D ) de la 


; ii intervalul precizat în contractul încheiat at da la calculul stocului de 
A siguranță. 

ie T O) Ponia iai e DE de loturi cu întirsiere K3, care se 
! stabileşte e cu Laigen: atei, asi. | 


: ai să ry paz A Cita Di să = iza : a tae Eyi eau N n 
E A ai “ars si = F100. ile Sa 


i 
i EPEN ăn dika uri întind întiizi lirei 
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1 = număr loturi programate pentru livrare în perioada luată, 
în n caleul la un interval stabilit în cadrul contractului economic. | 


4 Prin abalisa elementali luata în calcul gi a bndioatoralui în sins, i: 
| poate stabili dacă situaţia este obişnuită, se produce sistematic sau a fost . 
- determinată de un factor de forţă majoră (cazi în care nu trebuie interpretată d 

greşit credibilitatea partenerului). 


4) Nivelul de calitate atini aaay r pe Apani utilizării 


; produsului. În această privinţă se fac situaţii comparative ale mrep 3 
respectiv de la mai mulţi furnizori cu privire la : 


` - fiabilitate (timpul de funcţionare pînă la altă reparație); SA 


- mentenabilitate (posibilitatea de întretinere şi reparare, majers, kS 


service, piese de schimb, e.t.c.); 
ie a ' fera de utilităţi pe care o asigură produsul; 


- nivelul tehnic, clasa do noutate în care se încadrează produsul și şi 


gradul EX tehnicitate. . - 
5) Nivelul costului d doaa este un TG hotărâtor în 
asigurarea credibilităţii. Unii furnizori, cu deosebire cei noi, pentru a cuceri 


piața prezintă oferte cu preț mai mic decît este normal; o asemenea. s peuaie 


este privita cu neîncredere de cumpărători, deoarece: 
h `- poate fi de o calitate mai slabă; 

` . poate avea o sferă de utilități mai redusă; 

o poate fi o lovitură pe piaţă pentru a înlătura îs bit. căi e care 
ar urma să impună un preţ superior, ca să recupereze atît piederile 
anterioare, cât şi realizarea unui profit mai mare. 

' 6)Posibilităţile financiare se încadrează aici în următoarele situaţii 
: acordarea de credit; sunt numeroase situaţiile pe parcursul 


v activității economice cînd, fie achiziționarea unor loturi mai mari de produse, 


fie întîrzierea în încasarea unor fonduri, îl determină pe partener (achizitor) 


| să solicite credite de la furnizorul respectiv. Un furnizor care poate acorda 


credite este un agent economic mai sigur, mai protetic, de mai mare atracție 
- şi credibilitate; 

- suportarea daunelor care s-au produs din vina lui tace di 
TTi Ien En Taaa DA de seriozitate și de 


 tratarea-negocierea preţului cu analizarea elementelor care îl 

compun arată că partenerul poate fi credibil pînă la capăt şi că asigură relaţii 

solvabile, care nu împing pe celălalt partener la forțarea preţului sau la 
concurenţă neloială. 

Suni însă şi indicatori de reprezentare generală, valabili atit in 

amonte, cît mai ales, în aval, deoarece trebuie să ştim dacă cel ce cumpără 

" furniturile sau vrea să-i avizăm un credit sau vrea să formaze relaţii pe 
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termen lung ete, se poate bucura de credibilitatea necesară. lată şi unii din 
aceşti indicatori: Lir a i pa 

T) Coeficientul de lichiditate (liquidity ratios, vatios de liquidité) 

care se poate exprima prin: 

a) Coeficientul de lichiditate generală (sau al fondurilor de rulment 


C 
Cs = în care 


' ta 
©. © “O, = capitalul cireulant înscris la activ (disponibilul lichid, stocurile 
+- materiale, de produse în curs de fabricaţie sau finite) 
= D, = datoria pe termen scurt la pasiv. 
Acest indicator reflectă capacitatea unităţii de a face fața 
angejamentului pe termen scurt, pe baza activelor sale, exceptind cele 


imobilizate pe termen lung. 
Dacă Cg <1 =>există o situaţie riscanta a firmei; 


rulment care permite firmei să facă faţă unor situaţii iraprevizibile. . 
b) Coeficientul de trezorerie (acid test ratio) se deosebeşte de cel 
precedent întrucît nu include valoarea stocurilor (C.), i 


Ap a A: 
Ca = —— m care Ă R 
îi | 


Ap = activul disponibil transformabil în mod curent (imediat) în bunuri 
KAER finite în curs de încasare 


Dacă Cp >1 înseamnă că dispune de capacitate de plată, fără a-vinde 


c) Coeficientul de lichiditate imediată (C1), 


Dy 


C., = în care 
ui D ts A 
D, = disponibilul în numerar (casă, bancă, cecuri, bonuri, titluri de 
plasament imediat realizabile) 


Pentru aceşti indicatori analiza se face de regulă în dinamica. 
d) Coeficientul de solvabilitate (solvency ratios, 
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Dacă Co >1 =>există un supliment de resurse, respectiv fond de . 
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tal boupattiv totalul sătivelaie Coeficientul esta nalii Aad cînd 


rer o o otelu e e decit nemai 
` resurse. 

9 Costeni d de e aolvabilitate generală s sau a de  siureztă Co 
„pa Ha ie kri e A e | 
a TA i paesi aditvelen vatuite La SIE i milan, pielea 


4 sursele efective ale firmei. 
E ilan de autonomie financiară (Cp. 


„1 oieta de ntre pe termen ne Con) ` 


D 
nOi" = în care 


Das RH pe eun lung 

-Bp = beneficiu brut | | 

E, Coeficienţii de rentabilitate, iaca e care cuprinde: 
- coeficientul costita C j 


„cae = A bar N 
„Op tii totālo de produce ezoepttnd impozitele și alte datori 
-> VN = valoare viamăriice neta, 
an bs “ eneficientul marie nete (CMN), ps, 
E aa S ʻ an E CMN = 2N în cea. 


sie E 


280 _ ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR a 


„Acest coeficient reflectă separa: d regital q aelekea 


E Mpa: reflectă capacitatea operațională a activităților ~ 
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VN = iia PECE nete. 
c- coeficientul dobîngilor (CRD), ` | 
E, RD = BN+VDI+ VDB 
> BN = babaticiu het; pă 
` VDI = dobiînzi de încasat; 
VDB = dobînzi pe beneficii; 
le: VDP = valoarea totală a dobinzilor de plătit. 
* 9) Coeficienţi de rotaţie, în care se încadrează: 
ST de Coeficientul de rotaţie a creditelor (Cre), 
3 rii i a R E Ra 
VC = valoarea vînzărilor pe credit; d 
„> NCR= valoarea vinzărilor de rambursat. E 
=: b - Coeficientul fondului de rulment (CFR), - 
CA 
FRN = fondul de rulment net; | 
CA = cifra de afaceri. - 


c- coeficientul de. pa a stocurilor (CRS) 
AN USL ş 
care 
"RS = TES în 
VSL = PETAN a stocurilor lichidate în perioada analizată; 
` CS = valoarea stocurilor nou create în perioada analizată. 
10) Coeficienţi de randament, respectiv: 


a- Coeficientul de randament al investiţiilor (CRDI), 


"B, pH 
-CRDI = —E în care: 
| A a 
B, = = beneficiu brut natai de plata dobinzilor şi a ae coc 
A, = totalul activelor imobilizate. 
b - Coeficientul de randament al fondurilor roprii (CRD 


 în'care: 


n, CER = 


CRDF = Ëp în care: 
Bi : 
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pe 


Pi = totalul fondurilor proprii, 
Biz = beneficiu brut. -:. =n 


Un bun responsabil Achiziţii v va urmări pic din, cita. gi 
afaceri pe care un furnizor îl realizează cu întreprinderea sa. Se apreciază că. . 


în general, procentul nu trebuie să depășească 15 %. 


< -UÑ procent inferior lui 15 % este o situație normală care permite A 


întreprinderii să-şi păstreze independenţa. Deţinerea de angajamente din 
„ partea. a 6-7 furnizori permite crearea unui cadru de manifestare a 
„concurenţei, ceea ce duce la scăderea prețurilor şi creşterea calității şi evită 
în acelaşi timp posibilitatea unei rupturi de stoc. 
ae ună - un procent mai mare de 15 % este un semnal de supravegere a 
furnizorului, urmărindu-se ca acest procent să nu crească; 
- procent mai mare de 25 % defineşte o situație critică, impunîndu-se 
„măsuri corective, de reechilibrare a sarcinii divarşilor furnizori. . 
Se va controla de asemeni procentul pe care întreprinderea client îl are 
- în cifra de afaceri a furnizorului. Unii responsabili Achiziţii consideră că a 
avea un procent cît mai mare duce la o stare de dependenţă a furnizorului, 
ceea ce le-ar conferi o poziție de forță în timpul negocierilor. Această dominare 
` a furnizorului prezintă şi riscuri. Furnizorul poate risca să nu fie capabil să 
urmărească evoluția tehnologică a clientului său, să nu absoarbă fluctuațiile 
de sarcină gi să-şi înrăutățească situaţia financiară. Această situație poate 
avea repercursiuni asupra întreprinderii client sub forma unei pierderi a 
libertăţii, întrucît asupra ei vor fi exercitate diferite presiuni (din partea 
“ statului.a deputatului sau senatorului local, prefectuiui) în scopul menţinerii 
„relaţiilor cu furnizorul respectiv, potizuA poka pomul g eee aria 
situaţiei sociale a zonei. = = 
APEU coplesit de E E E a ee util Aaa 
scăderii preţurilor, se poate. creea o deschidere spre furnizorii externi. Se va 
urmări însă adecvarea produselor externe la mediul tehnic, economic şi 
‘natural intern, nivelul cheltuielilor de transport, taxe vamale, asigurări, 


miea ie ee Tai ales în cazul unat furnizată 


109, iu iei apelurilor de ofertă 


Dica ei di pa ai e 


KO constituie elaborarea apelurilor de oferte. Această acțiune este precedată şi 
:- determinată de recepţia cererilor de achiziţie ("la demande d'achat" ) care vin 


Ain partea utilizatorilor, popa de iubi, în urma validării apiki de nE 
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F i E de achiziţii daia un document iliteti avînd pmitnăral de cod 
"al serviciului respectiv,data şi semnăturile responsabililor ( şef serviciu, gef 


departament, director, laata P N, în funcție de valoarea 


sumei). l 
Rigoarea RTN abolit necesară, întrucît o cerere de achiziţii semnată 
-este aproape imediat urmată de comanda la furnizor,livrare şi facturare, 
întreprinderea trebuind să achite prestația. Pentru anumite tipuri de achiziţii 
în afara semnăturilor obişnuite sunt necesare şi alte aprobări (ca de exemplu 
acordul responsabilului cu Protecţia Muncii pentru produse periculoase ). 
Cererea de soia îi se realizează în trei exettplare gi are următorul 
circuit: 
- primul axenplar - urmează drotal destul de lung al aprobărilor 
ierarhice; _ 
- al doilea exemplar - pleacă direct la Serviciul Achiziţii care îşi va 
planifica astfel mai bine activitatea; 
- al treilea exemplar - ramine la utilizator pt SR siliti 
La primirea primului exemplar cu toate semnăturile necesare, 
Serviciul Achiziţii a efectuat deja preselecția furnizorilor, urmînd etapa 
redactării şi trimiterii apelurilor de oferte. Obiectivul apelului de ofertă este 
obţinerea celui mai bun preţ printr-o punere în concurenţă a furnizorilor. 
Pentru aceasta se va urmări obţinerea de propuneri scrise de la cel puţin 3 
furnizori. Ofertele de preţ trebuie făcute în scris şi pentru ua feluri de 
specificaţii, obținîndu-se astfel un angajament ferm. 
. Apelurile de ofertă sunt lansate pentru achiziţii jip unei 
aiiai valezi limită, definită de Direcția Generală.Pentru achizițiile cu 
- caracter repetitiv se poate urmări un apel de oferte anual și nu pentru fiecare 
dintre comenzi ( cu excepția angajamentelor pe termen lung, de exemplu 5 


ani în cadrul unor contracte cu societăţi de pază şi gardienaj, curățātorie 


_ industrială). 
Principalele obstacole în calea succesului unui apel de ofertă sunt: 
- întîrzierea răspunsului furnizorilor; 
- lipsa de anticipație a nevoilor întreprinderii; 

- absenţa dialogului şi cooperării între it atu Achis 
şi ceilalți parteneri interni interesaţi: 

- "perfecţionismul"; 

- rutina; 

- absẹnța ierarhizării sarcinilor, 

Apelul de ofertă este redactat de responsabilul Achiziţii şi va fi 
suficient de clar în descrierea prestației sau produsului cerut.Apelul de 
ofertă verbal trebuie să rămînă o procedură excepțională.Nu se poate 

manifesta exigență față de furnizori dacă responsabilul Achiziţii nu dă 
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dovadă de profesionalism. Apelul de ofertă va defini exact cadrul răspunsului 
furnizorilor. Adesea, se anexeaza apelului. un formular special conceput pe . 


Oferta va fi segmentată (în funcție de părţile componente ale produsului, 
termene, condiţii de livrare) şi se va urmări în aceiași timp şi o descompunere 
a preţului cerut pe componente în vederea unor comparații. Răspunsul 
furnizorilor este cuprins în două plicuri separate, unul conținînd condiţiile 
“ tehnice şi celălalt condiţiile de preţ. Preţul va fi analizat cu atenţie mai ales 
în ceea ce priveşte includerea cheltuielilor de transport şi de asigurare. 

Se vor alege cu grijă termenii folositi, eventual anexindu-se un glosar 
cu explicaţii, mai ales pentru furnizorii străini. Pentru aceştia, apelul de 
ofertă va fi adresat în limba respectivă sau în limbi de circulație 
internațională. Se vor menţiona de asemeni eventualele aspecte specifice ale 
întreprinderii de care furnizorii vor trebui să ţină seama. 


aa aa e a 


| Adunarea elementelor necesare | 
> H ( caiet de sarcini, cerere de f 
; achiziţie, termene de livzars | J 


Passen i PD e e 


pariat 


PIETE SII SE: — 


Identificarea procedurilor 
. ánterne de respectat 


A ore IEI III; 


—— == 


nevoii în . 


| Definirea cadrului de presak- 


zentare a propunerilor şi de |. 
_- descompunere 2 pre ai 


prevedere cîmp deschidere 
- „sugestiilor gi inovării 
©  Purnizorilor 


. f Redactarea şi trimiterea ape- | 
“| lului de oferta şi a ; E 
| proiectului de contract 


N Fig. 10.11. Etapele elaborării apelului de ofertă (cerere de ofertă) 
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CDR e irinel rain air e „285 


krag $ Apelul de ofertă va preciza de aseznenea terenul limită de recepție 
al răspunisurilcee, astfel fixat încît să lase furnizorilor timpul necesar analizei 
„gi redactării ofertei. Procedura poate fi totuşi încălcată, în mod excepţional, 
” fie pentru că adesea este prea penalizant ca firma să se priveze de anumite 
oferte datorită nerespectării termenului, fie pentru că nu s-a întrunit numărul 
-de oferte necesare. În asemenea situaţii, î în baza acordului ierarhic se poate 
amina termenul limită. 

Răspunsurile sunt depuse pe măsură ce sunt primite într-o cutie 
specială, închisă, la care doar responsabilul Achiziţii are acces, pentru 
- evitárea oricăror presiuni eventuale, procedura loială atît pentru firmă cît şi 
pentru furnizorii săi. 

„Dintre ofertele primite se rețin cîteva, cele mai competitive, cu 
furnizorii respectivi urmînd a avea loc negocieri pentru punerea la punct a 
detaliilor. Responsabilul Achiziţii va adresa un răspuns tuturor furnizorilor 
nereţinuţi, indicîndu-le motivul, atît dintr-o politeţe elementară, cit şi pentru 
a le da posibilitatea să opereze anumite schimbări care le-ar permite în viitor 
să devină furnizori competitivi ai firmei. 

Ofertele selecţionate intră în etapa următoare, cea a negocierilor. 


fi PR de deschidere oferte în 
ziua eze precizată za apelul de oferte 


V/ 
Analiza ofertelor 


pne e A RNN Da 


Refuz 

scrisoare Eventuale negocieri; ajustări tehnice 
amabilă eventuale 

de expli- me 
cații = 


. Stabilire tablou c i ativ 
multicriteria 


| Alegerea ofertei cea mal perfornantă 
- global 


| Verificarea cu furnizorul a ansamblului 


elementelor 


| Semnarea contractului sau a comenzii 
[ Inceputul execuţiei | ceputul execuţiei | 


| urmărirea contract Pr mmăsinaa emni-caadtiii ua | 


Fi. nr. 10.12. Activităţi Activităţi premergătoare semnării contractului EA 
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Sa , ARNE i de Pi e, î i en Pi a € as i 
oricărui document emis de furnizor acesta putind conține Pr Rr juridice 


abil disimulate. De altfel, la negociere şi la semnarea aC 


PN Efectul final al întregului demers de Achiziţii este combinarea strînsă 
a 4 obiective - i e l Pier 
obiectivul profit realizat prin: reperarea familiilor de bunuri şi servicii 


întărirea rolului de coordonator şi animator, definirea unsi etici profesionale 


bazată ă pe relația "cîştigător-cîştigător 


Preţurile máteriilor prime nu trebuie să fie o simplă extrapolare a i 


tendinţelor din trecut. Cunoscind bine situaţia de pe piaţă, responsabilul 
Achiziţii este cel mai în măsură să stabilească un preţ estimativ, care stă la 
„baza al ării b tului- Achiziţii de ăi Di ti G lă 


Da: 
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| = e UNL 10.10. Greşeli frecvente în activitatea. 
N ~ de asigurare materială .. 


— În procesul complex al asigurării materiale a firmei se pot face o serie 


ai ctre > 


„de greşeli ca de exemplu: =. 
- >O a) asocierea prea simp 
confundă achiziţionarea cu aprovizionarea. Aceasta determină confuzii 
relaţionale în lanţ, ca de pildă elaborarea contractului cu execuţia imediată 
"a acestuia; ori se ştie că nu întotdeauna rezultatele deciziei de achiziționare 
_sunt conforme cu. aşteptările, cu ce s-a prevăzut la începerea tratativelor. 


Aceasta înseamnă că fiecare etapă a derulării procesului de asigurăre tehnico- 


materială trebuie tratat distinct şi în conexiune cu momentele următoare. 
b) deciziile de cumpărare se iau în urma unor relaţii amicale 
“ (amiabile), reflectînd raporturi colegiale între parteneri. Deseori, 
situaţia nu exprimă interesele întreprinderii, ținînd cont de scopul acesteia şi 
de politica de cumpărare stabilită; de pildă se cedează uşor la elemente de 


interes (preţ, ambalaj, ritm de livrare, cost de transport), pentru a menţine în 


_ continuare, cu tot dinadinsul, relaţii cu un furnizor tradiţional. 


pe c) nu sunt cunoscute întotdeauna scopurile achiziției, din care . 
cauză tratativele se poartă fără orizont definit; ca urmare, nu se ştie. 


să se cedeze şi cit să se ceară în schimb. i 
¿+ „+>, Procesul de achiziţii trebuie să asigure întreprinderii beneficiare: 
“= aprovizionări certe din surse cunoscute şi sigure ; . 
=: realizarea unui profit cît mai mare în comparaţie cu ceilalţi cumpărători, 
_ precum şi cu propriile cheltuieli; la z nyn 
în domeniul achizițiilor sau cu 


leat 


o meugita în concurenţa cu alte întreprinderi 


furnizorii, ceea ce se numește avantajul competitiv. 
Aceste componente trebuie ierarhizate după prioritatea lor stabilită în 
` funcție de: condiţiile concrete ale fiecărui partener, etapele negocierii, 
- obiectului de negociat, relaţiile conjuncturale; | 
RS d) nu este stabilită în timp, pentru a fi utilizată la tratative, 
orientarea comercială a întreprinderii, priorităţile pe care consiliul 
"de administraţie le prefigurează, scopul activităţii de achiziţie a 
resurselor în perioada care urmează; de exemplu trebuie să se ştie din 
timp dacă achiziţionarea acestor produse va mai continua în viitor, sau dacă 
nu se va trece, în parte, la achiziționarea de noi tipuri de resurse, dacă, în 
funcţie de conjunctura de piaţă şi de raportul cerere 
solicitate noi reduceri de preț sau alte avantaje comerciale; 
A e) nu se iau în considerare efectele pe care concurenţa le pune 
in evidenţă şi care pot influenţa uneori pe termen lung eficienţa în 
~ achiziţii, profitul întreprinzătorului achizitor; FA ete 
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lă Ja condiţiile impuse de furnizor; se. 


- ofertă, nu trebuie 
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r A a Ea are, 
E aaa, vin oane, clar de acţiune şi nici metodele cele mai. 


nina ae e i aa erele 
` relații comerciale de durată, cu un profit cît mai mare şi constant, 
f În cadrul serviciului Asigurare. tehnico-materială va funcţiona un 


“sistem propriu de indicatori pentru aprecierea eficienței activității și se va 


proceda la o evidențiere riguroasă a unor aspecte car“: 
© - valum achiziții pe familii de articole;- 


Eae T - personal: numër- de angajěri şi plecări, vechime în în. pont, nivel 
EA rezultate lunare (oieaulete) comparate cu aceleaşi rezultate 

din anul trecut; d 

Ari - anomalii: comenzi urgente, apel la furnizori neomologaţi, refuz la 
recepție; . 


di ! pentru comenzi: număr de comenzi lansate în timp de o lună pentru | 


“fiecare responsabil Achiziţii, valoarea medie a comenzilor. 


Oa cand atiis sure Sarekat aoh Bă A Aa i 


"Achiziţii" se ilmplică direct în strategia întreprinderii, îl constituie acela al 


firmei Fiuides Services, cu. șndiul la 'Toutoase care fabrică componente 


aa lata su pad e 
j întreprinderea are o cifră de afaceri de 15 MKF dim care 20% sunt 

Acnee pir tan pelea e -aniee rail lame 
ză "1. Africa francofonă şi ţările Maghrebului 

2. Arabia Saudită, Emiratele Arabe Unite 5 | 

'3. Europa . 
nida Devica ar ca a săi pămeancăi citi dei alte 18 capat. 
Ea imn og a a ee ali pls aceea că părţile 


dim piaţa naţională ce pot fi cucerite sunt infime. Singura soluţie poniru a - 


rezista este de a se întoarce spre noile pieţe pentru a-şi asigura dezvoltarea. 
Totuşi, în cei 35 ani de existență, Fluides Seyvices este puţin cunoscută 
dincolo de frontiere (cele 20% din C.A. provin de la 6 clienţi cu care au fost 
încheiate contracte în saloanele profesionale din Paris şiToulouse) 

y Direcţia Generală de la Fluides Services s-a reunit şi a optat pentru 
o politică de comunicație centrată avind ca obiectiv să facă cunoscută 
întreprinderea: nume, marcă, activităţi, produse, clienți actuali. Această 
comisie a hotărît că responsabilitatea acestei politici de comunicare revine în 
mare parte funcţiunii Achiziţii care trebuie să contacteze mai multe societăți 
de consultanţă în comercializare şi comunicare industrială. Această comisie 
a Site iti de asemeni axele da activitate ale Peepobnntiintui de Achiziţii. 
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l Elva trebui să studieze dia şi dentale societăților de AEE NET şi să 
` supună spre alegere comisiei trimestriale cele mai avantajoase proiecta. De j 


: npepe comisia a impus şi limitele responsabilului funcțiunii Achiziţii: -` 
- limita de buget: valoarea nu va depăși 0,9% din CA din 1991 
- -` păstrarea şi dezvoltarea unei IMAGINI mie MARCA de înaltă 


tehnologie pe plan naţional şi internaţional . . 


- alegerea iii de comunicație în în în, concordanță cu | fipul de n 


“activitate al firmei 


Responsabilul : funcțiuni Achiziţii a trimis mai i zivalte apòluri de ofertă ; 


-. - mai multor societăți. În urma parcurgerii etapelor demersului de Achiziţii, a 
fost aleasă societatea NOMEN care a axat acțiunea sa pe două ea 
- _- marca societății 
ip" - program dirijat de publicitate, cu deviz akni şi zenilizabil. 
$ Odată cu acestea au fost trimise şi machete de prezentare a societăţii. Direcţia 


Generală aprobînd planul, s-a trecut la aplicarea lui în practică, materializind "at 


| | Lre dep It IC sizategia firmei. 
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„ SISTEMUL, DIE DISTRIBUTIE EN-GROS A. 
„ BUNURILOR up DUR ul INDUSTRIAL 


- două forme de livrare ' directă" sau prin "depozit en-gross"; 


B stabilirea nivelului cheltuielilor de transport, a celor de stocaj si 


p gradul de utilizare a capacităților de producție la furnizori; - 
. B: detina nivelului de emerit al orice în eslo două 


forme. ie aS 
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"Capitolul 
SISTEMUL DE £ DISTRIBUȚIE EN-GROS. A A BUNURILOR DE, 
So, CONSUM INDUSTRIAL — > 


“aa. Trăsăturile caracteristice ale celor două $ 
forme principale de distribuție 


gs - Gireuitul PI” Pe asialia respectiv bunurile də consum m peiăliitiyi 
sau consum individual, între producător şi utilizator este realizat sub două ` 


- formie economico-organizatoriea: livrarea directă şi livrarea prin sistemul de 

depozite en-gross. 

©" Referindu-ne la bunurile de consum productiv, asigurarea materială 
"directă" înseamnă că întreprinderea producătoare 


Coa de a doua formă, presupune că livrarea acestor bunuri să se 
efectueze nu direct ci prin sistemul de de en-gross (fig. 11.2 


PI EEDE E E 

Expresia utilizată privind livrarea şi respectiv 
clară dir. punet də vedere ştiirți fie. Mult mui corect 
deufacere să fie denumită "dirertă”. Această: axprmee 
` esența ga ODONOIDICĂ. | - 


Fe "prin wunsit" nu èste suficient de 
asto ca această formă de aprovizionare şi de 
vremi mult msi bins, cu natura şi 
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Pe: 1i 2. Forma de nyre prin n depozit en-gross 


“În painaa oa fată, Í în uiti economiei i pentru bunurile de consum | 


productiv, predomină forma de aprovizionare. "directă", 
. Din totalul producţiei destinată consumului productiv, c cca. 70-80% se 
aee: de către unitățile producătoare cantitățile solicitate în mod direct. 


~- 


avantaje şi anume: ` a 


Această formă de aprovizionare: desfacere se caracterizează printr-o serie de 


- permite saika de tedi dreda NA a şi utilizatorii 


- productivi şi, ca urmare, posibilitatea stabilirii unor programe reale de 
eşalonare a livrărilor, cunoaşterea reciprocă a specificului fabricaţiei, respectiv 
al consumului şi coricretizarea, în multe cazuri, a relatie de aprovizionare- 
desfacere i în contractele de lungă durată; 

- accelerează termenele de livrare de către în eta tiv producătoare 
şi ded reduce durata Răi anieă resurselor materiale i în sfera circulației, deci 
a imobilizărilor de capital; 

— - evită necesitatea oricăror P AN lo Si descărcare, 
depozitare, încărcare, precum şi cheltuielile de circulmaţie suplimentare 
generate de astfel de operaţiuni. i 

Posibilitatea utilizării formei de aprovizionare ndirectă” este 
determinată de volumul consumului reci fiecare fal de resursă materială, 


unei singure comenzi. Forma "directă" se va NE în condiţiile în care 
necesarul utilizatorului este mai mare decât norma de livrare. În caz contrar, 
livrarea se face prin depozitele en-gross. 

Livrările în forma "directă" sunt influențate şi de normele de comenzi. 
Norma de comandă exprimă cantitatea minimă de produse, pe 
o singură dea vie pe care, printr-o comandă fermă, întrepeincieree 
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. producătoare este de acord să o producă, în Vederea: livrării 
_concomitente a mai multor en ANI (com ponauiie poziţiei) pe. 


adresa unui singur consumator. . 
Volumul total al unei astfel de comenzi i pentru toa te sartaii po- 


dimensiunile nu trebuie să fie mai mic decât "norma de livrare” 


stabilită pentru felul (poziţia) respectiv de resursă materială. 
Forma de aprovizionare "directă" devine oportună atunci când 


necesarul de consum al beneficiarului este mai mare sau cel puţin . 


egal cu norma de livrare stabilită ir felul respectiv de resursă 
materială”. 

Forma de lta prin inoa T presupune EBET impunerea 
în. circuitul . produsului de la producător la consumator a unui 


intermediar (depozite en-gross), unde materialele vor fi primite, 


reopplionnte, depositate şi reâncărcate şi “xpeullate către capre dara 
final. 


prezenţa noii verigi conduce la scumpirea şi încetinirea circulaţiei bunurilor 


de producţie între punctele de fabricaţie şi cele de consum. Scumpirea şi 


încetinirea circuitului produselor, în anumite condiţii, sunt însă aparente. 
Interpunerea noii verigi are ca efect final diminuarea cheltuielilor totale. 

= Factorii de ordin economico-organizatorici, care determină ca forma de 
aprovizionare "prin en-grosist" să contribuie la reducerea cheliuielilor, sunt 
legaţi de creşterea economică şi adincirea continuă a diviziunii muncii sub 
influența progresului tehnic. | p 

Dezvoltarea şi diversificarea producției în economia unei ţări, 
determină direct atât creşterea cantităţii şi gamei sortimentale de produse de 
care economia poate dispune, dar şi a complexității consumului ca urmare a 


apariţiei în fiecare an, a noi puncte de consum, a noi cereri. Multiplicareu 
5 punctelor de consum pentru o gamă extrem de variată de sortimente - 


C înseamnă că, pentru un număr din ce în ce mai mare din acestea, devine 
caracteristic consumul de cantități mici și foarte mici. Acest fenomen apare la 


Ziteferitor la acest aspect, este necesar de precizat: despre care perioadă este vorba, neces savu 


cărei purivade (an, Lrimestru, lună) urebuiv cumparat cu normale de tranzit? 

Din punc devedure pruclic, tustă prublumă ue rezolvă în folul următor: 

„- dacă necesarul anual de rusurs materiale este mai mie decât norma de + tranzit, atunci we 
upurvuză pentru formau “din depozit”: 

> în siluapia în cure nucosurul Leimoutriul uslo mài mic ducât normu du transil, atunci, în 

"mujorilulea cuzurilur, su uduplă furma "prin deposit". Dacă nocusar wul lunar osto vgul suu mai 

maro decât norma de tranzit, atunci se whine că trebuie vă se aplice în exclusivitate 


appoviaionarea "prin transit, 


paki care posie fi desprinsă, în în asemenea i cceadajai este aceea că 
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un număr mare de produse, în principal pentru cele fabricate într-o largă `` 
varietate sorto-tipo-dimensională ca: laminate feroase şi neferoase, lemn, 
rulmenţi, aparataj electric, scule şi intrumente, piese de schimb, materiale dp > 


construcţii ete. 


O analiză asupra consumului de iaminate feroase într-o stie de - À 
întreprinderi constructoare de maşini din țară care au consumat 45% din`. . 
cantitatea totală a aċestei ramuri, a reliefat faptul că din total, consumul sub 


100 tone pe produs reprezenta circa 30%, cuprinzând însă 90% din sortimente, 
pe când consumul peste 100 tone reprezenta 70% din cantitate, dar numai 


În condiţiile unor asemenea cantităţi şi î -0 asemenea structură | 


sartimenială, livrările în forma directă ar determina: 


. imobilizări de capital prin formarea stocurilor de materiale la 


beneficiari, stocuri de produse finite la producători şi stocuri în transport; 

- cheltuieli mari de transport prin folosirea formei de coletărie C.F. sau 
a transporturilor auto; 

_ cheltuieli mai mari de reluarea fabricaţiei la producători datorate 
necesităţii asigurării mai multor sortimente aceloraşi beneficiari, dar la care 
termenele de consum nu sunt identice; E: | 

“= imposibilitatea. corelării stocurilor existente la unii beneficiari cu 
ritm lent de consum (sau fără consum într-o anumită perioadă) cu comenzile 
nesatisfăcute ale altor benenficiari în aceeaşi perioadă. | 

Preluarea asigurării materiale a beneficiarilor de către o firmă en- 
gross are ca efect ca circuitul produselor caracterizate prin consumuri mici şi 
de structură sortimentală mare să se realizeze în condiţiile diminuării 
elementelor prezentate mai sus. E? 
CO Minimalizarea ecestor efecte (comparativ cu livrările directe) 
damentează locul și rolul reţelei de depozite en-gross în procesul de 
asigurare tehnico-materială a întreprinderii. | ff 


ER că A 112. Factorii care influențează şi determină alegerea 
- formei de asigurare materială gi desfacere 


112.1. Nivelul cheltuielilor de transport 
- peniru cantitățile de mnim? nevagonabile 
“în condiţiile multiplicării punctelor de consum de cantităţi mici pentru 
ostructură sortimentală tot mai variată, diminuarea cheituielilor de transport 


pe tona de material devine posibilă numai prin preluarea cantităților necesare . 


beneficiarilor dintr-o zonă de consum de către un intermediar, căre va 
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achiziționa cantităţi vagonabile și pe care le va , distribui apoi în a funcţie de j 


Er "Mărimea eco ionizate va 


fi. dată de diferența datată cheltuielile de 


transport auto - obligatorii de folosit când . 


ag transport prin coletărie C.F. sau 
forma directă gi. cheltuielile de transport pentru 


E - livrările s-ar efectua în. 
Ce eee e dar în 


"prin depozit en-gross". 
3 Economiile posibile de obţinut ia cheltuielile dè PANAR în n condițiile 5 
| asigurării vagonabilității livrărilor prin depozitele en-gross faţă de livrările ` 
“cantităților mici prin forma directă, 

_ transport (lei/t/lm) pentru 3 zone de distanţă 


ý de transport în vigoare (tabelul 1 


Coinpararoa costurilor « de  trarisport p pe o varianto de 


condiţiile de vabinabilitate pentru livrările i în forma 


rezultă şi din prezentarea costurilor de 
pe pe. baza tarifelor 


LL} 


e mijloace folosite 
fi Pabehul pr. 11.1. 


ii Rezultă: deci că, în coridiițiile imposibilității BAAN vagonabilităţii 


PP livrărilor datorate cererilor de cantităţi mici, | 


? la gaina de torul mi 


i „na Nivelul iannis de obh finite îi ul dn utilizare 0 


maoa în forma directă conduc 


-8 sapsciapiior de prodee la Turnisart:. 


s D katela indii a , structuri ta necesare ENEA i 
economie determină, în mod obligatoriu, 


3 mare de puncte de consum din 


s folaaros fabricației la anumite intervale de timp. 


Eio În perioada de întrerupere a fabricaţiei unui cae că aia) 
ud al utilizatorului pentru acel sortiment nu va putea f ñ asigurat decât 


a prin existenţa stocurilor deci a: imobilizărilor de capital. 


Capacitatea de producţie 


sortimentul va trebui să fio niai mare 


Nivelul sooie de produse 


F ns emana iptali fa mereni perioadă. 
TAA esto strâns logat de umărul aa reluări y 
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şi de totalul între MAE P pentru un cetei 


“În aceste condiţii, ge “pune problema ant is factorilor linjat 


e ue iii ieă de care depind costurile în condiţiile trecerii de la fabricarea unui 
sortiment la altul şi corelarea acestora cu nivelul imobilizării prin stocuri, jar 


x y amble costuri, 


e ao ; 


„datele: 


în final găsirea formelor vpitja, care să pema niyele n minime e pentru 
“Pentru demonstrație se folosise notațiile: 


cp - capacitatea de producţie în Pe og ps imi 
em - consumul mediu la utilizatorii sortimentului pe unitatea de timp; 


po 


A 0p=400 tzi; de=10 zile, nai: re e = 80 zile 


eny ‘Déi; SaD acoperirea EA E de onsum, fabricaţia trebuie 
reluată la un interval de 80 de zile pentru acest sortiment. 
deis într-o ADR, de “fabricaţie de” țevi pentru asigurarea 
pai pai 
o T QEdé cp=10 žile x400 += 4000 /čampanie. 
l “ mobilizăil totale prin stoc vor fi do 2000229) aå i 


Diminuarea la mihini a ateator iranbilizări ar deveni posibilă în 


“condiţiile când it=1, adică `, atunci când prodicția zilnică este egală cu 
„consumul zilnic. . = 


Realizarea acestei eigalităţi, deci a dpb de stocuri de produse 


; Toits, este contracarată de faptul că trecerea la fabricarea altui sortiment 

_. necesită timp de întrerupere pentru efectuarea operațiilor de pregătire, reglaj, 

`; curățire ete. Realizarea acestor operații determină cheltuieli de reluare 
l Soppaa din elemente: . 


pa “aiciiare, „plete d de pehimh, eta ZEN umartismientul Ci panay | 


„a. cheltuieli directe (erd) cuprinzând costul manoperei, materialelor 
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e it- reprezintă, intervalul de timp în care ee reia producția unui 
aan sortiment; 


„de- durata unei companii, de fabricare a sortimentului (ore, schimburi, 


erp ta i m 


d „imp de staționare te 


aia cheltuieli sunt date mub formă de cficienţi e ai i costului k 
b. F eheltušeli ini ed tri eu curierat pierderile de văii net al X 
folosind dis ui 


i producției prin întreruperi. Aceste cheltuieli se vor calcula 
A TE -Cri = ts#cp*p*evn: , în care: 
“Pe reprezintă preţul unitar (de catalog) al utiaacteilii dei); .. 
awn - coeficientul venitului net. din prețul. de vînzare; 


ts - diapa de întrerupere. exprimat î în ii zile, săptămâni; 
_eri, ep - semnificaţiile de mai sus. 


Ambele categorii de cheltuieli sunt direct proporționale cu timpul de 


larga (ts) care este o mărime constantă. . 


Numărul de reluări (N) va fi dat d e alai dinke kahl total de ` 


| timp P gi intervala] de, reluare (it), adică 
Nat 
i 


poate fi realizată numai prin adisi 


Diminuarea numărului de întreruperi 
fi necesare stocuri menite să acopere 


- numărului de reluări, caz în care vor 


4 întreruperii fabricației. 
Aia Media stocurilor, condiderând un consum. ponstant, va fi: 


Sw- Qp RE. 


iar costul imobilizări prin stocaje EA 
„Ca By e daa Gel. + 


=- Qf - reprezintă stomi fizic al soitimentului la beneficiari; 
` Sv - reprezintă stocul valoric al aceluiaşi sortiment; | 
Ks - reprezintă coeficientul pierderilor prin stocaj; 
Cd - reprezintă costul depozitării mediu (0,025 lei/leu anual); - 


as -reprezintă coeficientul imobilizării capitalului pe economie; 


și p,it,cm - reprezintă semnificațiile de mai sus. 
Numărul optim de reluări va fi obţinut în condi 


i două costuri (biirrupsre şi reluare a 


CE Scanned with OKEN Scanner 


“consumul continuu al utilizatorilor acestui sortiment pentru perioada - 


ţiile în în care suma „celor 
fabricaţiei şi imobilizările prin stocaje), i 


oaie i aaa 


T 
p 


o püitondi da tinpi vor fi minime (tabelul 112). 
Suma celor două costuri va fi dată de funcţia: 


i z- Mepepram- Tipee STENTA) e Eee mct gaise pi, 


Notând cele două părţi cu ZI şi z2, atunci Z=21+22. Minimul funcţiei 
aea ala i adi AREE e E Amestec 
ti - i 


Q. Epema ema o, 
 Qă 


it=2 


Pi 2.F.cp.ava.w 
a Sati Ks.cm 
în figura 113. se prezintă evoluția costurilor de reluare a fabrioajie 
capat 


Fig. 11.3. Eveluţia costurile de reluare a fabricației pi costului de stocaj 


Exem anhe aa iati i emita i alta pă ame cita 
& 60-140 mm” pentru care sunt adoptate datele de mai jos. 

cp - 51 Y/zi; ts - 0,33 zile (1 schimb); em - 0,2-20 tzi; ks - 0,125 le;/leu format 
din 0,025 lejlu cheltuieli de păstrare în stoc şi 0,10 iniflea imobilizări de 


” capital (ds = 0,10 lei/lew/an); 


p = 430 lei/t c = 3760 lei/t (cost de producţie), V, = 620 lejt (venit net), ave 
i 0,14 lei/leu adică (E) ; amortismenta < 0,8%, salarii 2,1%; materiale 


<. auxiliare, piese de schimb pentru întreținere - 0,5%; kod = 3,4% (format din 
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fi a: t. y ia É 


0,842, 140 5; adi 130 leit reluare e obținut d din repara “34. 34. 3100 o i lei . 


- 100 . 


 Galculând cogtuiile de reluare şi le de stocaj anil A SE PE i 2 
consum dela 0,2 t/zi la 20 ¥ zi şi intervale între două reluări (it) de la 20 zile 
la 360 zile, se poate stabili regi de reluări optim a ma oc oa costului. 


“total minim (tabel 3). 


“Din tabelul nr.11.2. samli i că, din punet de niis al at y 
cheltuielilor de fabricație şi al imobilizărilor de capital prin stocuri, în cazul: 
© gortîmentelor solicitate de beneficiari, în cantităţi mici, furnizorii nu vor putea 


relua fabricaţia decât la intervale destul de mari. 
-Când consumul productiv al acestor sortimente este continuu, 
asigurarea acestuia se va face prin formarea altei categorii de stocuri şi 
anume stocuri de materii prime la beneficiarii aceluiaşi sortiment. 
Considerând însă că o sumă de consumuri mici ale unor utilizatori pot 


forina, pentru furnizori, variante de livrări în cantităţi mai mari, atunci 


„pentru calculul imobilizărilor prin stocaje trebuie să țină sema de modul cum 
aceste consumuri sunt. asigurate prin construirea şi expedierea partizilor, 
adică, dacă un lot livrat de furnizor este destinat ca za consumului unui 
beneficiar sau mai multor beneficiari. 

De exemplu, acceptând varianta dè consum de 2 boga, ca fiind 


formai din consumul a 10 beneficiari de 0,2 tone/zi, construirea și expedierea 


partizilor s-ar realiza într-una din urmă ocerele două strategii: 

a. fie să se expedieze întreaga cantitate necesară fiecărei citati 
beneficiare, asigurându-se astfel consumul pe o perioadă de 3 luni, adică 18 
tone (90 zile, 0,2 t/zi); . . . 
rm b. fie să se expedieze loturi de 6 tone la intervale de 30 zile sau chiar 
loturi de 3 tone la intervale de 15 zile. 

În prima ipoteză, când expedierile se fac pentru fiecare consumator, 
'asipurându-le consumul pentru o iarta de 3 luni, situaţia stocurilor se 


prezintă ca în fig. 11.4. 
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i 
aA 
-9 Tim iml 


Fis 1L. 4. Evoluția stocului i pentru u un consum trimestrial | 
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corespunzătoare variantelor de consum A 


"ţevi de construcţii obişnuite p G0-134 mm” 


'heltujelile de stocaj 


ý Cheltuielile de reluare a fabricației şi < 


Tabelul nr. 11.2. 


| mediu pentru. produsul 


Costul ds atocaj în varianto de emmm - 
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ERN 3 “Asigurarea consumului lunar pentru cei 10 utilizatori cu câte 6 tone 
‘determină o imobilizare medie de 3 tone pe lună, iar pe total de 30 de tone. 


- Fiecare consumator primind cantitatea necesară pentru un ERINA 


in cazul dat de 18 tone, stocul mediu (pentru un consum constant) va fi de 9 


tone, iar pentru toţi consumatorii imobilizarea va fi de 90 to ur 
iile ; spe ne. În fi 
se prezintă evoluția stocului în condiţiile consumului trimestrial. arie zi 


cea de-a doua ipoteză, preluarea cantităților de 60 tone devine 


posibilă prin existența unui intermediar, depozit en-gross, care va fregmenta 


cantitatea în loturi de 6 tone pentru cei 10 consumatori, asigurându-le 


consumul pentru una lună (fig. 11.5.) Lt 


Fig. 11:5. Evoluţia stocului pentru consum lunar - 


- Comparând cele două situaţii, rezultă că pentru aceeaşi producţie, 


„pentru aceeaşi mărime a consumului şi la același ritm de consum, stocul . 
- mediu total variază destul de mult, în cazul dat de 1-3, în funcţie de felul în 


care se organizează livrarea către utilizatori. | i 
În acelaşi timp, cele două forme de livrare vor avea implicaţii şi 


- asupra costurilor de formare a loturilor, de expediere şi de transport, 
influențând în final, nivelul total al cheltuielilor la fumizor. Pentru 


a 


consumurile medii zilnice reduse, proprii unui număr mare de consumatori, 
livrarea separată a cantităților necesare impune sporirea accentuată a acestor 


cheltuieli. Diminuarea acestora la furnizori devine posibilă numai prin | 
reducerea numărului livrărilor, deci asigurarea utilizatorilor pentru o perioadă 
„lungă de consum dar cu efecte directe asupra creşterii stocurilor la aceştia. 


- Realizarea concomitentă a diminuării stocurilor şi a cheltuielilor de 
tire, expediere și transport, devine posibilă în condiţiile în care 
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| „preluarea de loturi mari de către firmele en-grose și fragmentarea acestora în Pien 
eo loturi mici care să acopere consumul pe perioade scurte de timp. ii 


t 


7 -<4 Aceste considerente au staty la baza elaborării de către marii Sa 


"Stabilirea unor asemenea baremuri. (limite) dstarmină obligația pentru 


bg "utilizatori ca comandarea, contractarea şi: ‘yeten ee, să m paeh la nivelele ' 


$. minime precizate de către acestea. 


În tabelul nr..:11.3. sunt redate. câteva, baremuri i stabilito pentru 


ui contractare: şi livrare. e Si: art 


„Baremuri Timită Pe! sortimente 4 si ERN a 


+. f- materialelor 


“| ao a 


| Cablu de tracțiune 
(sub 2,9 Tm) 


Blocuri yi bisu Ligii sala 


n Tabelul ar. 118. 


i producători de "Nomeclatoare de materiale şi produse cu limitele de Ps 
P j3 comandare, contractare și livrare pe sortiment şi pe comandă”. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


pen 


Capitolul 12 


DEPOZITELE ŞI MODUL DE ORGANIZARE À 
ACTIVITĂŢII L LOR ` ni A gita 


ă parcurgerea acestui capitol, veți fi capabil să: 
papaino fluxurile de materiale în suprafa ţa de depozitare; 
E repartizaţi și să aşezaţi ma materialele şi produsele pe locurile de 
pâsirare; | 
= Ææ ealoulați capacitatea de depozitare 
e efectuaţi analiza gradului de ri A a suprafeţei şi iata piei de 


-depoz p it are: 
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certă Gaito iu 
i < 12.1. Rolul depozitelor în cirċùitul resurselor ateria ia cea 


Aplatizerea discrepanţelor dintre producţie şi consumul productiv sau 
individual devine realizabilă prin crearea rezervelor (stocurilo) de materii - 
prime şi produse, de sortimentaţie specifică acestui consum. ca e ci ad 
ivirea complexă a. acestor cantităţi de materii prime sau 
produse este efectuată într-o întreprindere, din punct de vedere organizatoric, 
. : de compartimentele specializate de numite "depozite". 
În general, noţiunea este cunoscută ca având două sensuri şi anume: 
unul tehnic şi altul economic. > me AR eg OoOo 
Din punctul de vedere tehnic, prin depozit se înţelege orice- 
construcție (clădire, încăpere, hală, magazie) special amenajată pentru 
păstrarea materialelor. şi dotată cu aparatajul, mecanismele" şi utilajele . 
necesare efectuării operaţiilor de depozitare. | 
j Din puntul de vedere economic, se înţeleg atât construcţiile sau 
suprafeţele de depozitare, utilajele şi cantităţilie de materiale din stocuri, dar 
şi compartimentul prin care se derilează relaţiile nemijlocite cu furnizorii şi 
beneficiarii, se iau decizii privind alimentarea optimă, la timp a beneficiarilor, 
se execută toate operațiile de evidenţă, gestiune şi gospodărirea complesă a | 
materialelor. = E o at cab dă | 
Această varietate de sarcini de serviciu impune ca depozitul să 
dispună de o structură adecvată a aparatului de specialitate, dotarea tehnică 


12.2. Organizarea depozitării materilelo şi produselor 
Procesul tehnologie de manipulare și depozitare trebuie proiectat şi 


organizat astfel încât să se asigure o circulaţie (un drum) cât ma 
sconamicoasă de la intrarea până la ieşirea din depozit, evitându-se 
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ni caracterizat de frecvența mare a livrărilor în cantitățile foarte mici | 
dă p Fluxurile de circulație trebuie astfel organizate încât să, asigure: 
sa depozitarea gi expedierea materialelor în mod operativ şi ritmic, să crează 
condiţii pentru asigurarea securităţii materialelor şi personalului, eliminarea 
cazurilor nejustificate de încrucișare a materialului şi personalului ete. şi 
totodată să permită o folosire judicioasă a mijloacelor de transport- 
manipulare-depozitare. APOT AEM aR E a E a a 
"Ținând seama de asemenea elemente, principalele fluxuri de materiale 
„din interiorul unui depozit sunt: flux liniar, flux în formă de "L”, flux in formă 
© de "U", flux în formă se "S". (fig. 12.1), z 


e | r Exin q 
p- v 2 eee 9 ae 

a E l = ace. AA aaa AB) - 
a 19 za Si PI fA 

zi l= TEI E! 1Z = 
5 a [7s] 


5 a a kz t = | —— ae aw . cn e «e am 
Fig. 12.1. Flux liniar Recepţia şi expedi dierea a sit opuse 
la cele două laturi ale clădirii 
(a,b - latura mare; c - latura mică) 


- Această dispunere se aplică în cazurile în care varietatea de material 
„este puţin diferită. E a 

| În figura 12.2. toate materialele au o dispoziţie în cere, celor cu o 
viteză de rotaţie mică fiindu-le afectate parcursurile cele mai lungi. Această 
metodă se aplică în special în cazul produselor cu durată mare de depozitare 
care se asează în spate, iar cele cu durată mică de depozitare se aşează în 


faţă. 


vi rata'at, 
e ia”. 
e? 


Tei O Cp EXlindere _ pă 
iai” Fig. 12.2. Recepţia şi exp ierea pe cele două laturi ale depozitului 
-> = În figura 12.8, diștanţele parcurse sunt relativ scurte, dar oirouitele 


CE Scanned with OKEN Scanner 


Re er a % 

ME Eh bi a 

ş YE serw w. ww: 
~ 


"POPI TT TT ELLA 
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drm me = 


- : Fig. 12.3. a,b Recepția şi expediția aşezată pe aceeaşi latură a depozitului 
{a - pe latura mare a depozitului; b - pe latura mică a depozitului) 


intersectază parţial. Această metodă-ze recomandă pentru stocurile cu rulaj 
redus. de o k ri E ară SR Nat i = 
Avantajul principal constă în utilizarea aceluiaşi utilaj də 


"““ransbordare, atât pentru intrare, cât şi pentru ieşire. Dezavantajul constă în 


incomodarea reciprocă: a produselor intrate cu cale ieşite, ceea ce eventual 
conduce la aşteptări. —— | ae Pag St Bet Pati ia 


12.2.2. Repartizarea şi aşezarea materialelor pe locurile de păstrare 


După efectuurea recepiei, materialele var fi repartizate pe zonele de 
depozitare stabilite pe buza uneia din metodele prezentate anterior. 
+7 În cadrul acestor zone vor trebui stabilite locurile pe articole, repere 
sau sorto-tipo-dimensiuni componerie ale grupei repartizate în aova supratață. 
Stabilirea locurilor se fuce în funcţie de modalitatea de depozitare, 
` ativuire, în stelaje, rafturi, boxe, ete. Forme posibile de folosit pot fi: 


ZZA Frecvența mede © CI i 
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„Tai 


co iai e pi ea 


SAID late vor sii să i fie AEAEE Da. > decizie tul pi nigi sau 3 
=, iati, în care articoleie sunt, găsite. de îi ital polector i în cursa sa e $ 
` cireulară pe care acesta`o face în depozit. E ; ra 
să ES „b) Combinarea de numere de wridoare şi numere dik ke 3 
-2i o În cazul depozitării unei nomeclaturi de o varietate de sortimente mai ȘI 
| mare, ideea curier de aere poate asea fra dată in figura 128. en 


Pip 125 + Indozaeea locurilor de apare prin 
AA p fa combinarea de numere de coridoare 


y Repartizarea, locurilor de depozitare i în cazul folosirii rafturilor sau 
stelajelor. 
dă Penhi inlsijalpliia sau sila de dimensiuni reduse sunt Pliit de 
obicei rafturile, in care depozitarea este efectuată în vrac sau ambalaje de 
- carton, lemn sau tablă. în cazul paletizării acestora, sunt folosite stelajeie. 


Stabilirea locurilor de ugejare a sortinientelar poate fi efectuată fie în ordinea 
codurilor materiale icând este efectuată o codificare internă -fig. 12.6., fie prin 


numerotarea rândurilor de rafturi pi a componentelor acestora - (fig.12.7.). 
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î Rig, 12.6. Rep ăi 
:. de depozitare a materialelor. 


LA S i Fiecare loc (sau grupe de locuri) de păstrare va fi prevăzut cu o fişă 


=. materialelor, codul: sau subdiviziunea din catalog, precum şi norma minimă 
` < din stoc. Această fişă este necesară ăunumai pentru identificarea cu uşurinţă 
`: a materialului respectiv, ci şi pentru controlul operativ al cantităţii în stoc, 
-“ pentru. compararea cu norma de stoc, cât şi pentru programarea 
"veaprovizionărilor în vederea evitării golurilor în alimentarea secțiilor şi 
-atelierelor de fabricație.. 
4) Repartizarea rafturilor şi celulelor în depuzilele cu sielaje purtante. 
5 În vederea identificării locurilor de depozitare în celule a sorto-tipo- 
dimensiunilor de materiale și produse, se poate adopta un sistem de codificare 
a refturilor, nivelelor de stelaje și aceluleor conform următoarelor reguli: 
„= corpul de celule sau rândul (rafturi) se consideră de la primire- 
A „recepție şi până lotizare-expediție și pe toată înălțimea lui, de la primul 
nivel de celule până la ultimul de sub grindă. 
a Acest raft se înseamnă cu literă de alfabet mare de la A la Z, sau se 
' tas combinații de litere mari, în funcţie de grupele de materiale și de produse- 
+ Astfel, pentru produsele elotrotehnice sau produsele din metal se fac 
£ combinații de litere, având o literă de alfabet constantă: AA; AB; AC...AZ sau 


RA EB; EC...EZ, de exemplu — 


A - toate ale electotehnice; 
AA - subgrupa de aparataj de joasă tensiune din grupa de produse 
„AB - subgrupā de conductori de bobinaj din grupa de produse 
SE Sas electrotehnice etc. E = râcii „tt ei 

„iat Nivelele unui raft se var codifica cu numere din sută în sută, în ordine 
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crescătoare, luate de jos ts sui: Astfel, nivelul inferior se codifică cu grupa 
100, nivelul doi cu 200, nivelul trei cu 800 ş.a.m.d. 
Celulele din cadrul unui nivei se codifică tot în ordine crescătoare, de 


la primire-recepţie la lotizare-expediţie (sau în sens invers), cu numere de la 
-1 la 99 în grupa nivelului. Astfel, la primul nivel celulele se vor numerota de 
la 101, 102,.. până la ultima celulă. La nivelul al doilea celule se vor 


numervta cu 201, 202, 203...ete. l 
În figura 12:8. se exeplifică un raft dintr-un depozit înalt - codificat 


după aceste reguli. 


I 


ESAT OA Soe YT] - 
(VALE ma MII LYA LYNC 
EOE AEE IER EYI EYA 

IFO VAYA AE L II SN YY PA 

OT TIUZ DOI L__( IIZE YA 


Fig. 12.8. Numerotarea unui rind de celule în depozitul înalt cu stelaje 


în raftul notat cu îitera A este depozitată o 


celule şi pe nivele, în ordinea dimensiunilor, în funcţie de frecvenţa livrărilor, 
srimea sortimentelor. În fața fiecărui raft, sub 
anouri indicatoare cu nominalizarea 


“precum şi greutatea sau mărime 
literele codificatoare, se afişează p 
ie elor sau indicatoarelor ce se află în fiecare celulă gi codul acestei. 


Pentru materialele care au locuri provizori 


. zâmâne aceeaşi, ein celule se introduc alte materiale, în măsura în care ele 


w - 


rămân 
produsul introdus, cu caracteristicile respective. 


în asemenea sistem, 


care se livrează materialul sau p 
materiale şi registrul de evidența materialelor depozitate pe celulă. -- 


12.3. Calculul suprafeţelor de depozitare 
12.3.1. Metode generale de dimensionare , 


În general, necesarul de suprafaţă de depozitare Într-o unitate este în 


„funeţie de o serie de factori, în principal fiind consideraţi urmărtorii: 
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grupă de materiale, în 


goale. 

Evidenţa se ţine separat, iar pe boxpaleta sau paleta se înscrie 
La gestiunile care lucrează 
i pe dispoziţiile de livrare se va indica numărul celulei din 
rodusul ce către lucrătorul care ţine fişele de. 
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a de mărfuri A Sistan de p RER pe natura unității n i 


incârcăturii, mijloacele de oară sa utilizate Căţimaa eulotareoe) modul ds i 


pregătire a livrărilor. .. 


Punctul de pornire” PER, ERST calculului d Pi acea á.: 


suprafeței de depozitare îl. constituie cunoaşterea: cantităţii de mărfuri 


depozitate, a cărei mărime este he ea de Ca medie anuală tată ba 


şi de indicele de rotaţie pci 


d ct pete bara mat 
- Camisasca de materiale depozit = mere arte Aman Le ina ear 
` -Indicele de rotație dă 


| "Pe MR VE stipcalițeloe da depozitare, Si ini când este x | 


cunoscută cantitatea de material ce sa va depozita se pici cnezi 
i topita ori a aa E pi E aa 
- metoda de calcul de dimensionare concretă. ` 
Metoda de caleul de dimensionare generală 


Această metodă permite folosirea unor relaţii de caleul, periei : 


cărora au un rol conţinut mai general, 
< D primă relație cu cea i mai largă apticatilitațe are forma: 


Ha Q T 


în care: 


tit iți E dacii detii a tă 


| compartiment); 


Q - reprezintă cantitatea de materiale ce ee va depozita întrun sn 
conform datelor de plan pentru care se fac dimensionarea; 

d - reprezintă cantitatea de materiale ce se poate depozita pe un 
metru pătrat. 

Determinerea acestui factor implică analiza tuturor parametrilor 
legaţi de caracteristicile materialelor depozitate, de mijloacele de transport şi 
depozitare care se adoptă, de factorul dinamic etc. Tipul de rastel, înăljimea 
lui şi modul de manipulare şi transport sunt factori indispensabili de stabilire 
a acestui elementi de calcul. 

Tm - reprezintă timpul mediu: numărul de zile care se scurge de la 
primirea unui lot de materiale şi până ia livrexea în magazie. 


RCA AI PI a 
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cazu de par È 


l | sH. rD. Pai 
F ig: 12 9. Stabilirea capacităţi de! e deportare taro É be beza intrărilor iopize de 
materiale pă | Er i | 


` 


maxim pa staționare a materialelor, fis valoarea lui ui Ve, , care nu este 


altceva decât stocul maxim normat ds materiale. 

| Stocurile-calculate se vor corecta cu stocurile existente în stii cât 
și stocurile de prisos, când pentru acestea nu sunt suficiente garanţii, că vor 

îi reduse sau eliminate. 

aS În cazul producției sezoniere, în EREE dată valoarea 385 se 
înlocuieşte cu perioada pentru care se fac achiziţiile. 

Cantitateu de aleile ce se poata depozita pe metru pătrat (d) se 
poate determin cu Saaie i 


5 A ui E: a ji d = vsgs+k i 
“m care. . oL 
E Pat dee reprezintă greutatea specifică materialului ce se 
geg, Soal stochează; 
ga- - — greutatea specifică a materialului ce se stochează; 
k- coeficientul de umplere care variază în funcţie de 
caracteristicile materialului (0,2-0,9); 
S bază - suprafaţa bazei compartimentului de depozitare. 


Suprafaţa totală în cazul determinării suprafeței pe compartimente va 


s cotată = yi s compartimente depozit 
: „ata „e? tel. pt 
Teorin ERNEA unui depozit poate fi evită şi prin 
dica unui procedeu grafic, Într-un asenie neta grafic, se înscriu pe 


i donată ST de malariale intrate. Vi şi cole AA V, iar pe abcisă 3 


"I: 


În cazul dapozitelor sau i magaziilor existente, se va calcula fie timpul i 
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zile a sote FER de bine an aa (bg. 12.9.). Ca ajutorul | 


graficului poate fi urmărit gradul de utilizare al Spaan. într-un mon 
determinat. 


oricum. Nerespectarea anumitor cerințe privind amenajarea şi dimensionarea 
“unor elemente de construcție, poate conduce la stânjenirea sau întreruperea 


lanțului de cre a at deci la bulb PERE economice e ale sistemului A 


. peT 


1232. Metode de calcul de dimensionare concretă a elementelor. 
Fa care compun suprafața totală a depoaitului - 3 


Pentru determinarea suprafejelor depozitelor paletizate se recomandă | 


Biata următoarelor notații: 

-S totala = area intai iama me ata di 

S buză = suprafața de bază care cuprinde: spaţiile də depozitare 
propriu-zise închise, semiînchise, şopruane, copertine, platforme de depozitare, 
rampe, precum şi acele spaţii legate strici de procesul de manipulare şi 
păstrare (spaţii de recepţie şi expediţie, spații de verificări sau tratamente, 
_ preambalare, refacerea ambalajelor d deteriorate, camera de mostre eic.). 
S total construit 


SHE SSI 
NEI 
Sb (bază) „ Sa (anexă) 


poimaine anormal ERIN 
Sac re circ) Sp (primit iu Se fexp) S St#ehn) Sm (cameră mostre) 


Fr] (depozit) Acicirculatie) . `> = ` 
Fig. 12.10. Elemente componente arai de i totală 


8 anexă = suprafețe anexe (birouri, grupuri sociale, adina, spații de 
încărcare acumulatori, garaje, drumuri gi o ee altă ifice sau 
termice, cabine porturi, camere de aşteptare şi g 

Suprafața utilă se calculează scăzând din suprafața totală construită, 
suprafețele care reprezintă grosimea pereților, stâlpii, casale sošrilor pi ale 


lifturilor. 
S Su = 8 total construită - . 8 construită 


i „ Suprafața utilă sau suprafața propriu-zisă sə compune din: 
CRS Sd- papela de depozitare propriu-zisă (efectivă) în care sunt 


Li 


În condiţiile folosirii itabeenului: de depatitase şi inahit pălotisa 
depozitul nu poate fi considerat un spațiu în care se poate aşeza orice şi | 
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jiu aşezale materialelele, fe direct. 35 pando Ga stive, blok? e 
vrac) fie pe un- mobilier specific URAS rafturi, rastele, 


dispozitive de agățare ete.);. 


Sc- suprafaţa de circulaţie și ini iale care EENM apatite ) 
©. (culoarele, alei) dintre stive sau mobilierul de depozitare, pe - 
această suprafaţă circulând mijloacele de transport interior, 


utilajele de manipulare şi personalul aferent acestor activităţi. 


B, lectie tă aotit formează suprafața de depozitare şi inulle 


e  Sdo= sa + Se v 
Sp = suprafaţa destinată primirii şi recepției materialelor; 


„Se = suprafața destinată expedierii materialelor în care se grupează 


„_ partizile de expediţie la beneficiari; 


| À St= suprafaţa tehnologică (prelucrări, ondulări, reaps ete.) 
_Sm= suprafaţa camarei de mostre. i 


“Su (depozitului) = Sde + Sp + St + Sm 


Suprafața de depozitare-circulație (Sdc) se determină astfel: : 
a) Suprafata și de popora efectivă i solie se determină astfel: 


mp 


materiale, determinat pe baza "normativelor pentru 
proiectarea depozitelor specifice şi pe baza timpilor normaţi”; 
suprafața ocupată de o paletă - inclusiv spațiul necesar pentru 
manipulare - în cazul stivuirii libere cât gi În cazul Spontani 
~ pe stelaje (m^); 

__ cantitatea de materiale din aacelagi sortiment depozitate dinte. 
o stivă simplă (picior) de unităţi de încărcătură paletizată în 
cazul stivuirii libere, sau pe o coloană în unități de 
încărcătură considerată pe verticală, în scopul amplasării, pe 
stelaje, calculat cu relaţia: ; 


P=zxą 


* 


mirt numărul de unităţi de încărcătură paletizata dintro 
| stivă simplă (picior) sau pe coloană - considerate pe verticală 
în cazul aplasării pe stelaje; 


reprezintă stocul maxim (tone) pentru un sortiment de ` 


sreulatea medie a noni al ic o singură paletă, mai i puțin 
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greutatea paletei propriu-a zise (ten). 


bi 0 up ERUlea paletei pe manipulare E) site PAE 
ps EAI ca i ia n Teba circulaţie (de trecere gi de - 
- lucru). Lăţimea culoarelor de circulaţie se determină în funcţie de: mărimea 


-razei de giraţie a utilajelor folosite, spaţiul necesar pentru manevre, spaţiul 
să de siguranţă, organizarea circulaţiei (într-un sens sau dublu sens) precum și 
| „poziţia paletei fața de axul culoarelor de circulaţie. 


R 


Suprafeţele pentru recstio și expediție (Sp gi Se) se determină. 
- murnămărul mediu de unităţi de încărcătură recepționate şi expediate A 


-în unitatea de timp caracteristică (zile); TE 


numărul mijloacelor de tansport descărsate sau încărcate 


concomitent; - 
| - supuutațe dă bază a unitătilor de tobănătură. a pelotelea; 

d - timpul necesar pentru efectuarea operaţiilor de primire sau eliberare; 
' - spaţiile necesare pentru transport şi manipulare funcție de 
. caracteristicile utilajelor (rază maximă de giraţie la transpalete și 

eleciroetivuitoate eic.); 
spaţiile necesare echipamentului pentru operaţii auxiliare (cântare- 
-basoulă); cabină pentru zeospfio și expodițio gi gi pentru alte utilaje de 


recepție. 


124. Analiza utilizării suprafețelor şi volumelor de depozitare 


Analiza utilizării suprafeței și volumului so referă la suprafața 
efectivă de depozitare şi la suprafața de manipulare. . | 
| În mod mod practic, analiza se bazează “ pe calcularea următorilor 


E =) Coeficientul da utilizare a suprajejei depozitului propriu-zis (Xus) 
„Acest coeficient este dat de raportul dintre suprafața de depozitare 
efectivă şi suprafaţa care serveşte depozitării produselor şi manipulărilor între 
ativele de palete, rauri olz, cică aupra de deporitaro-cisculațio (Eu 
pu 12.11). | 
Kas -S n s, OOO Domm O 
Fen Sd+Sc 1300000 ma + culoare între aha) 


— 
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Re. 1211. Sieun pentru salonlu utilizării suprafeței depozitului 


b) Codie de utilisar a nainii depozitului 
Înălțimea utilă "I total" reprezintă distanța între suprafața pardoselei 


| şi muchia interioară a fermei de acoperiş (în cazul construcțiilor cu mai multe 


nivela) până la înălțimea părţii inferioare a celei mai coborâte grinzi. 
ţimea de stivuire (o) este dimensiunea existentă între suprafaţa 
E Scala şi muchia superiaoră a produsului paletizat respectiv sielajuluii. 
„Coeficientul de utilizare a înălţimii (K) este raportul între înălţimea 
medie ponderată de stivuire şi înălțimea utilă a depozitului (fig. 12.2.), 


Fig. 12.12. Schema penru alaala coeficientülui de nilisan a înălțimii 
depoul : | 


hy 2h ha 
4 _ do mediu 
I total I total 


c) Coeficientul de utilizure a volumuiųui de depozitare (Kap 
Acest coeficient se calculează fie ca produs intre coeficientul de 


Ku - 


k utilizare a suprafețelor (K) şi coeficientul de utilizare a înălțimii (Ka): 


= Kox Ka 


315- 
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fie ca piei al mulai elsaiiv dò dmporitate V- compus din situ 
cer! ocupat în spațiu de prudusele depozitate, spaţiile intermediare şi construcţiile 


i „de rafturi) şi volumul aferent prehje T şi ca interioară 
T n vezi A aen 12. ci i 7e E PR E A 


„Fig. 12.18. dial Are calculul coeficientului de UR acd a a peţiutui á - i 
x en pontra EA i 


i te mi Va 2 Saele media TT 
oew Vy Sase total a 


V, = E ua „900 +21) - 
Ve = 30000 m ralou între stive 900mm) el total 


3 tea de e Taina a 1300+900=21, media . 
“A H DOnna jinen milorad bare ain Sma aT 


- Volumul necesar pentru. 1 me volum de depozitare, rezultă din 


„veneau en ri dn i ui pr ări IE ri 


k te 124). 


zi ; Fig. 12.14. Volumul de spațiu necesar pentru 1 m.c. de material depozitat 
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E DAL NOI DEE DR A Da OREI Dc e e DD OMOR ge că 
că ceai necesară pe o unitate de volum də > depozitare y va fi: 


teii A Zn moral ` Vă 


| “în cazul | depozitării pe stelaj, osciental de făt oa al aad 
“este dat de raportul dinire volumul ocupat de unitatea de încărcătură 
paleiizată şi volumul celulei stelajului. 
„ Exemlul de calcul: "te apa pe redi un 08 PPE în cazul 
_unui depozit cu un singur nivel, în care nu sunt luate i în consideraţie 


rr. anexe dr. 12. 15), 


+ 


Fig. 12.165, Seira tiu calculul coeficientului de til zi 
| a „volumului de buză în depozitarea pe stelaj - 


a. Utilizarea suprafețelor“ y ca aa 

, Suprafaţa de depozitar-circulație ' 
S = 1925,4 m = S,, = 18/25 = 457,2 m, din care se e scade ESEA ocupată 
de stâlpi (8°0,5*0, 6)+(10*0, 4*0,8)=5,6 mp. 
Asitel rezulta: 
Sa = 457,2-5,6 = 451,60 mp 
Celealu suprafeţei de depozitare: 

= 8(1,8*18,85)+2(0,90"18,85)=135,72 mp 
i ri ba a de utilizare a suprafeței este: 


= Sg 135,12 Si a 
LL ata 


| 451,50 
D 2 Utilizarea înălțimii Ci 
* lo = 8,845; I total = Tm aa ia 


i Vezi exemplul o din ani A 12. 16. cu privire i  ceţiunea verticală î în. 
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| ideii REENT în nG | y 
c. Utilizarea volumului Pia 
În cazul arătat, formula K,, = Rau ponte fi apliontă deoarece 

inălțimea de stivuire este diferită. 


D 
ft: S 
UU 
a 
BRO 


“a 
i ba 
f~t 
ie‘ 
we 
k 
ii 
ai 
A 


OOR. 4000 


a ia gos . 


EA 12.16. aea pin pă ia Dan varali 
TE depozitului luat ca ca exemplu în calcule 


SEAT, ` “Până la o înălțime 7876, pa se tăvulaşte iadeli și pita miau: 
` © se mai aşează o paletă-ladă. Calculul s-ar fi putut efectua conform formulei, 
2 în cazul când nu s-ar mai fi stivuit şi palete-lăzi sau: dacă înălțimea de 


Š: stivuire ar fi I, = 7875 mm. În cazul de faţă apere ed utilizare al 
Sa volumului trebuie determinat cu piutau relatiei i 


a șa V; 
TORT 


Volumul i KE se compune din volumul tuturor paote 
existente pe stelaje pi în stelaje. E es A A 


` Volumul stelajelor: VI a = 5,1875 = 135, 721,875 = . 1068880 me 
Volumul paletelor-lăzi aşezate deasupra stelajelor 
VI = 138+1,23+0,83+0,97 = 102,988 mc 


Volumul de depozitare este deci: Vy = Va + vi = 171,868 n me 
Volumul de . Atalinpa orali "y" , adică spațiul de deasupra 


| i ap: trece 
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Mp = Su total = 451601095 = 4945020 mc 
Coeficientul de utilizare al volumului de depozitare este: 

a EET T ei | 
d ne Vu 49454020 | 
Volumul spațiului de depozitare necesar pentru 1 si este: 


0237 


Lmc lme. 4219 me 
E 0231 ra li 

În ceea ce priveşie influenţa înălţimii de depozitare asupra utilizării 

-- spaţiului, precum şi a plasării materialului în depozitele cu stelaje înalte şi 

asupra nivelului de costuri, acestea scad odată cu creşterea înălțimii de 


12.5. Sistemul informaţional în depozite 


Depozitele de distoriale şi produse sunt verigile dă incepere, respectiv F 
) de încheiere a obligațiilor contractuale față de beneficiari. Analizând 
activitatea de depozitare sub aspectul informațiilor care se culeg din această 


activitate, cât gi al informațiilor care circulă către şi dela depozit, se poate 
constata în ce măsură producția este asigurată cu suportul material de 
realizare a ei, care este nivelul producției fizice realizate pe o perioadă dată 
şi în ce măsură au fosi respectate obligaţiilor cantitative şi calitative ale 
produselor, în termenele stabilite cu beneficiarii. | 
Operaţiile principale din activitatea depozitelor ale căror rezultate 
sunt înscrise în formulare purtătoare de informaţii sunt: recepționarea 
materialelor şi materiilor sosite la depozit, evidenţa şi menţinerea integrității 
_ acestora, eliberarea materiilor şi materialelor pentru a fi lansate în producție, 
primirea în depozit a produselor finite şi menţinerea integrităţii lor, formarea 
loturilor de produse finite şi expedierea lor de către beneficiari. .. 
Informațiile asupra acestor operații care stau la baza activităţii de 


depozitare sunt conținute în documente de evidenţă tehnico-operativă al căror 


conţinut îl prezentăm, ca exemplu, în schema din fig. 12.17. 
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Fis 12. 17. Cireuitui a aia în activitatea de depozitare a materiilor 
pame şi produsir finite eoz 


oroia de aitat a 


Insoțeşte materiile prime şi materialele primite în dit. A baza 
acestui document, delegatul compartimentului C.T.C. efectuează recepţia. 
Dacă materiile sau materialele nu cbrespund calitativ şi Papini este 
convocată comisia de recepție. l 

-În cazul în care acestea e TEBA condițiile de cantitate şi calitate, 
delegatul compartimentului C.T.C. (inginer sau tehnician) aplică pe factură 
ştampila "RECEPŢIONAT”, data şi semnătura. în situaţia în care materialul 
nu este însoţit de factură, recepţia se face pa baza dispoziţiei de livrare - aviz 


de expediţie. Certificatul de calitate se înaintează la compartimentul C.T.C., 


unde se îndosariază. 

Proces verbal de recepție (pentru deficienţe) (2) 

Serveşte la consemnarea diferenţelor cantitative sau calitative ale 
materialelor, la rezolvarea litigiilor cu furnizorii, precum şi ca document de 
inregistrare a materialelor sosite în întreprindere fără acte însoţite sau în 
„cazul când într-o factură sunt cuprinse materiale pentru mai multe gestiuni. 

Se întocmește de comisia de recepţie şi se înaintează la furnizor, la 
depozit pentru înregistrarea în fişele de magazie, precum şi la contabilitatea 
materialelor. | 

Bon de materiale (3) 

_Servegte la eliberarea şi evaluarea materiilor scoase din depozit. Se 
întocmeşte. În „sadru activităţii de lansare a producției şi se predă, 
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ovuigaitre aicea: da ES fe i pet prin asiani sautier da. producției 
obţine materialele din depozit.. După înscrierea cantităţii eliberate și a. 


_semnăturilor de predare- -primire, depozitul operează în fişa de magazie, după 


` care îl înaintează la "contabilitatea inavaciialar,, paniy păci. contabilă a a. 


i-ar şi apoi la "post-calcul”. .. 
"Notă de materiale (4) ` 


: Serveşte la eliberarea AE ETE E din magazia de stiai in har 


necesarez producției. Se întocmeşte în cadrul ARRE. de: aneao şi se 
"trimite compartimentului de execuţie. 
: Se completează cu datele de identificare a pini dusului sau stai, 


“iar pe măsura scoaterii din gestiunea secţiei, se completează cu: data, 


cantitatea consumată, marca şi semnătura executantului. După terminarea 


lotului de fabricaţie, nota de materiale se înregistrează în "fişa materialelor 


în păstrare” şi se predă gestiunii depozitului, care operează în "figa. de 


magazie" fişa materialelor date în păstrare”), după care urmează pica i 


circuit ca şi "bonul de materiale". 
._ Fişa de magazie (5) (pentru materii şi BETRA: 
=: Servește la ținerea evidenţei cantitative a materiilor şi materialele 
`“ intrate şi ieşite din gestiunea depozitului. 
-= . Se completează de magazioner şi rămâne la depozit. 
Se tipăreşte pe ambele feţe în foi volante. i 
Fişa de magazie (6) (pentru produse finite) 


“Servește la ţinerea evidenţei cantitativă. a * produselor finite - 


recepționate calitativ care intră şi ies din depozit. 

Se completează de magazioner şi rămâne la depozit. 

Se tipăreşte pe ambele feţe în foi volante. 

Nota de 

Serveşle la predarea produselor finite, semifabricatelor şi deşeurilor 
rezultate din procesul de producţie către depozitul de produse finite, depozitul 
de materiale sau magazia de secţie. 

„Se întocmeşte în activitatea de execuţie şi însoţeşte produsul împreună 
cu “certficatul de calitate”, până la depozit. 

După înscrierea cantităţii primite în depozit şi a depunerii 
semnăturilor de predare şi primire, se înaintează la desfacere, iar după 
< înregistrarea în fişe de magazie, se înaintează şi la contabilitate. să 

Certificat de calitate (8) 


Serveşte la certificarea calităţii FN E din punct de daia: 


iii cea şi fi pipa Se întocmeşte de compartimentul C.T.C. şi însoţeşte 


"- produsul împreună! cu nota de predare până la depozit. Se înaintează la 


iti it iar un exdepiar Enaki mai- i departe produsul până la beneficiar. 
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| ierta rr EAI PP OR lee ARI 
a cantităților contraciate, care urmează să fie primite în depozit și trimise 
“ beneficiarilor, indicând: adresa, cantitatea, termenul contractual. | 
Se întocmește în activitatea de desfacere din care un ezemplar se 


_ Serveşte la descărcarea gestiunii depazitului-produse finite, la calculul 
valorii producției marfă, fiind actul de însoţire al produsului până la 
beneficiar. 


pi te: 
eu ridienta, n depozit (compartiment de vera avize) 
- Factură (11) 


, BEapia cae de domine a cbligațilar contractuale intro frazei 


şi beneficiari. - 

Se întocmeşte în activifătăa de P TEE ne înaintează la 
compartimentele: financiar (pentru introducerea în bancă), contabilitate, 
beneficiar şi, în cazul comerţului cu ridicata, la compartimentul verificarea 
oieri pl ua Oa pIE, 

Si ia stocurilor (12 

Servește la urmărirea dinamicii stocurilor gi evitarea stocurilor 


m ii Se întocmește periodic, atât în activitatea de depozitare a 


materialelor (şi se înaintează la aprovizionare), cât şi în activitatea de 
depozitare a produselor finite (şi se înaintează activităţii de desfacere). 
Planul operativ de aprovizionare (13) 


„Se întocmeşte în activitatea de aprovizionare pentru a servi 


depozitului Î pregătirea din timp a lucrărilor de primire a materialelor ce 
să sosească. 
„ Se întocmeşte în activitatea de aprovizionare după informațiile culese 
EA Duete; de a sa dopat: 


Se întocmeşte, de regulă, în activitatea de depozitare. În baza lui so | 


CE Scanned with OKEN Scanner 


yog 


Capitolul 13 


- ANALIZA PROGRAMULUI DE ASIGURARE 


. >» =l — 


După parcurgerea acestui capitol, veți fi capabil să: 


“a efectuaţi analiza acoperirii lui din programul de asigurare 


materială cu contracte sau comenzi, . 7> si S 
m enalizați ritmicitatea intrărilor de materii prime și materiale; . 
= analizați nivelul stocurilor în unități fizice și în zile; 
= © analizați nivelul stocurilor valorice gi influența acestuia asupra 
> i } ili - il de capital. ý . . 
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pa ea polul 18, 
ý j Pi îi Di, E 
` ETN PE ea e 
A 47 ERT 
E EA N 


Eray 


"181 Analiza asigurări cu materii prime gi materiale ` i 


00 meciul mentii analis se vauriniai pe de o parii; di patit 
PAR ue d pipa pierre stra mr derter -a 
res ardei iata oA i petele, ee e beata 
Ep | l p a aT, 


18.11. Anallsa acoperirii ou contracte 


“ated a Dia lila petala taiati în aaa kalia 


încsperiii perioadei programate; devine util pentru organele de decizie ale- 
- întreprinderilor cunoaşterea gradului acoperirii cu comenzi şi contracte 
_elabarându-se documentul denumit "Situaţia con stiai necesarului de i 
citea medeea a (tabel nr.13. 1 Pau 


Situaţia acoperirii necesarului « cu poe ai 


Tabelul nr. 19.1. E, 


Pe baza datelor acestei sitanii e vor caloula arăta indioateri 


necesarului ue urse teriabile contractabil determinat 
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EN N tea ae A 
- . ` Mr TIO st $ N a 
TE AI pat Alo PE PRE h dh a LA) La ' 1 i Er at 
ʻi . . E i LR ~ t, FI , E Tad 
: , e N A ' ti ' 3 i va OET 


N,.  - cantitatea de materie primă "i" ce va trebui coritractată; 
A. - necesarul de aprovizionat pentru materia primă "i". 


ARET gradul de asigurare cu contracte (Gei) determinat cu ajutorul relaţiei: 
i ii $ agp ai și A i $ pi $ $g r e y h 
Mei N iri À 


Ci- cantitatea de materie primă ni" asigurată prin contracte, 


Practica a demonstrat că nu În toate cazurile de la început necesitățile 


i de mateeriale. sunt. acoperite cu contracte. De aceea, pe măsură ce se 


"> ealizează acest luciu, se recomandă ca în cursul perioadei de plan lista să fie 


întocmită numai pentru materialele la care există diferenţe faţă de necesarul 
SE. Pentru obținerea informaţiilor cu privire la acoperirea cu contracte a 
necesarului se poate organiza o procedură automată (PROCA) care să aibă la 


“bază fiuxul general al datelor, asemănători figurii nr,18.1.. ` 


| Seeur 


JUATIA PRIVIND 
DPERIREA NECESAR 
APRIVZIDNAT 


Fig. 13.1. Procedura pentru urmărirea acoperirii 
cu contracle a necesarului de aprovizionat 


Prin sistemul de parametri, utilizatorul va preciza condițiile de editare 


“a situației şi anume: De au H 
terialelor care figurează m fişierul simbolizat 


` - prin listarea tuturor ma 
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EA NECESAR - APROVA; a E 


o ora zen PPE bat sin PP 
` cmiztată cate cub nivelul necosarului au pontru care încă mu s-au incheiat 


prezintă mai mare importanţă pentru conducerea întreprinderii. 
À“ Procedura (ex: PROCA 701; adică procedura automată 7-segmental 7 


die piăral amalinei, lar OL:număgul- dp oedine în mdali miai siei). 


asigură furnizarea informaţiilor cu privire la acoperirea cu contracte pe grupe 
de materiale şi pe întreprindere prin consultarea în acces secvențial a 
. articolelor a fişierului F - NECESAR - APROVA şi în acces direct a articolelor 
fişierului F - CONTRACTATA şi respectiv F - NOMECLATOR - MAT. Pentru 
"perioade mai mici de gestiune cum ar fi de exemplu, luna, prezintă interes 
„ furnizarea informaţiilor cu privire la situaţia acoperirii cu contracte a 


_ necesarului într-o structură asemănătoare celei prezentate în tabelul nr.13.1. 


cu. deosebirea că în loc de cantităţile comandate se vor înscrie stocurile 
perioadei de vufarință și cantitățile de aptovizienat oomforni inttnepetet din 
contracte. ` 
Să într-o aseranea variantă dă paia a: participa deci, asia. di 
fişierele simbolizate F - NECESAR - APROVL, F - CONTRACTAT - L, 
. F - NOMECLATOR - MAT şi F - NECESAR-APROVA. - 
A Asemănător se poate proceda pentru perioade mai mari de gestiune 
(trimestru, semestru) determinânäu-se prin proceduri cu fişiere. 
corespunzătoare acestor perioade de gestiune. 
~ Pe parcursul perioadei de gestiune, se impune urmărirea derulării 

procesului de aprovizionare astfel, încât, informaţiile obținute să permită 
organelor de conducere șă ia măsuri pentru preântâmpinarea golurilor în 
asigurarea materilaă sau formarea stocurilor supranormative. În acest sens, 
_ pe beneficiar îl interesează livrarea de către furnizori a materilelar contractate 
stabilite, întonatond, fpiezaelaieă Pa DE sti iei de a fa 
(tabel nr.13.2.).., gi 


Coa de a doua condiția de editare care operează cu principiul excopției ts 
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) 


Situaţia livrărilor de Ja furnizori 


x) Dacă situaţia se întocmeşte trimestrial, I, II, III, înseamnă lunile, 
iar dacă se referă la o lună, reprezintă decadele. i 

Întrucât, de regulă, la majoritatea întreprinderilor, nomeclatura de 
materiale cuprinde un număr mare de poziţii, se recomandă folosirea 
principiului excepţiei, respectiv în listă să fie trecute numai materialele la 
care nu s-a resprectai cantitatea contractată sau şi termenul de livrare. 

Atât într-un caz cât şi în altul în ordonarea materialelor în listă pot 
fi adoptate mai multe criterii ca; exemplu, în ordinea codurilor alfabetice, a 
furnizorilor, ete. Poate fi folosită şi metoda ABC care ordonează materialele 
-= în funcţie de ponderea pe care o au în consumul total. | a Ia 
Un alt aspect al analizei operative a îndeplinirii programului de 
„aprovizionare se referă la îndeplinirea _obligaţiilor contractuale de către 
furnizori, atât în ceea ce priveşte termenele de livrare, cât şi al structurii 
materialelor comandate. 

Pentru a putea preântimpina fenomenele de nerespectare a ritmicităţii 
producției, a îndeplinirii planului producţiei fizice sau a formării stocurilor 

tive, devine necesar ca periodic să sə cunoască modul în care 

furnizorii îşi îndeplinesc obligaţiile contractuale. În acest scop se elaborează 


"situaţia respectării obligaţiilor contractuale la data de ...' care poate avea 


următoarea structură (tabel nr.13.3.). 


Tabelul nr. 13.2. | 
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în 


icre Aa 


TA PEET T 8 Esti pe 


sfârşitul lunii (trimestru) se cunoște modul în care furnizorii şi-au îndeplinit 


obligaţiile contractuale în perioada expirată stabilindu- -se totodată şi 


Sea oalele penalizări pentru neonorarea în totalitate a prevederilor din: 
a l „O stă listă ponto avoa ca obiect cmenze restanto pë fii 1a A 


gala de SIE! având următoarea structură (tabelul n 13.4.).. 
Cod........i.... „Denumire DN 200 cite i im Se ad 
el nr.4 te 
sha „ Situaţia comenzilor restante - aa o 
TEEI Tabelul nr. 13.4. 


tt iei atocrnită pe fabia, situația panta A adusă ln eeni fiacăiruiă 
servind şi ca probă complementară în- rezolvarea litigiilor prin organele 
judecătăăăgti. 


Fluxul generl al datelir pont AAA informaţiilor în structura 


|. din tabelele 182,18, gi 18.4 esto redactat în figura 13.2. 


s 
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- Fig. nr.13.2. Procedura pentru urmărirea livrărilor şi 
a comenzilor restante pe furnizori 


-- Printr-o procedură automată subordonată procedurii PROCA 702 se 
preiau din fişierui INTR-MAT articolele care au la bază notele de intrare 
recepţie (intrări de la furnizori) verificate cu ajutorul fișierelor 
F-CONTRACTE, F-FURNIZORI şi F-NOMECLATOR-MAT. 

Figierul simbolizat F-RESTANŢE este obținut în cadrul procedurii 
PROCA-702 prin punerea în relaţie a cantităților contractate din fişierul 
F.CONTRACTE cu cantităţile intrate de la furnizori din fişierul F-INTR-MAT. 


13.1.2. Analiza intrărilor de materii prime şi materiale 


de aprovizionare nu este un scop în 
sine, ea trebuie colerulă cu modul în care producţia a fosi asigurată cu 
resursele rrateriale din punet de vedere cantitativ, calitativ şi la termenele 
„necesare. Aprecierea asupra activităţii de aprovizionare nu trebuie făcută 
exclusiv după cantitalea de materiale "a 
cu gradul de acoperire a necesarului de m 
este influențat de incadrarea in consum 
răspunzători lucrătorii din domeniul aprovizionării. m 
i ` Măsura gradului de îndeplinire a programului de aprovizionare din 


_ Analiza îndeplinirii programului 


aterii prime, cu precizarea că acesta 


dusă" în întreprindere, ci în raport şi 


urile normate de care nu mai sunt 
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punct de vedere al inrărilor cantitative, sortrantale și la termeno oo bazează 


pe determinarea următorilor indicatori: . 


indicele de îndeplinire a nemearului de aprovizionat (,) stabilit 


ci iat az 


“Na Na “Decesar de aprovizionat asigurat prin intrări efective conform 

` contractelor (1) gi programate (pl); . 

n Np S p Sy R - semnificaţiile date în celelalte capitole. 

E - indicele de asigurare a necesarului în zile (L) calculat comfarm relaţiei 

ŢI „2 
i 


în care: 


Z- ună de zilo petru care a-font asigurat communi prin intrările de 


materii prime; 
Za- numărul de zile ale perioadei de consum. 

Exemplu: Folosind datele din tabelul nr.13.5. 3 PA EER S 
asigurare a necesarului de consum prin canttățile în stocuri și cele intrate de 
la furnizori.. 

Din datele tabelului rezultă următoarele concluzii: 

T pentru materia primă "A" gradul de asigurare a necesarului à fost 


840 omu 21 zie deoarece întreprinderea nu a fost asigurată cu 
de 70% ( 1200 5% Se 
cantitatea necesară și În termenele corespunzătoare, ceea ce a condus n 


neritmicitate de procucţie; 
Sirunperi i ii a Ee 
acoperit necesarul lunar, mmurul mu a fest asigurat decât în proporție e de 


6500 su 26 zile EEEIEE IE zeii e iodit în: a 
36,0% ( 005 30 oale) 


marea capii mrima "È" consumul a fost asigurat în proporție de 
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L 7 —__— na 3 Z 
ilik -n 3 ), în condițiile în care planul de aprovizionare a 


_ fost îndeplinit numai în pitopoia de 91,7% ( S 2200.) oonsumul fiind asigurat 


prin existenţa stocului iniţial. 

Analiza asigurării cu materii prime trebuie să evidenţieze şi 
consecinţele neândeplinirii programului de aprovizionare. Aceste consecinţe 
asupra volumului de producţie sunt reliefate prin folosirea următoarei A | 

zag = Aa _ Apr „Nat 7 Na în care: .- 
ne aeoo. tx 


Nas, Nap - cantităţile de materiale care au asigurat efectiv necesarul i 


de consum (1), respectiv Pasare programate (pl) a asigurat Poeti) pe 
perioada considerată; 

nc - norma de consum de materie pe unitate de produs. | 

>- Considerând datele din tabelul nr.13.5. şi consumurile specifice dă 

materie primă A = 0,2 t/buc, B = 0,5 o şi C = 0,3 t/buc, rezulta 

următoarele cantităţi de produse: w 


- pentru materia primă "A": - Ay = so 200 = -1800 buc. 
îi - pentru materia primă "R": Tig" r i = -2000 buc. 
ki ùe priy materia primă ugn, R = „2400 = 2400 =0 buc 


. Un mijloc A et își urmărire a stadiului îndeplinirii programului de 
aprovizionare îl constituie reprezentările grafice. Asemenea reprezentări sunt 
utile cel puţin pentru materiile prime şi materile principale. O asemenea 
reprezentare grafică de îndeplinire a planului de aprovizionare (de intrări de 
materiale), peniru două materii prime, este prezentata. în. Gump dA. 
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necesarului final | 


"1 Situaţia intrărilor de materii prime 000 O 0 +, 


| < > Tabelul nr. 13.5. 
"Intrări | Asigurarea | Stoe fis 
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Fig. 13.1.3. Analiza gradului de ritmicitate în procesul 
de asigurare cu resurse materiale 


` “Pentru întregirea analizei procesului de aprovizionare devine necesară 

măsurarea gradului de asigurare a intrărilor şi din punct de vedere al 
numărului de sortimente de furnizori şi număr de loturi. 

Evaluarea în acest caz se va fae avându-se în vedere următoarele 


stadii ale procesului: i | | 
a - asigurarea intrărilor unui sortiment de materie primă livrată de 
mai mulţi furnizori; 


b - asigurarea intrărilor complexe de materii prime în depozitele 
centrale livrate de mai mulţi furnizori; 
c - asigurarea necesităţilor de consum productiv a verigilor de 
productie secţii, ateliere, sectoare). | 
usa i sortiment livrat de mai mulți furnizori 


a) Gradul de asigurare a unui 
tului de variație a îndeplinirii 


ăsura prin determinarea coeficien 
ea be) pe i it (Kv) care la rândul său se bazează pe calculul abaterii 
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medii pătratice dată de ralaţia: 


N Lef ia care: 
l 2i | 


a, - gradul de îndeplinire a programului pe fiecare furnizor p: 
Z -nivelul mediu de îndeplinire a planului de aprovizionare; 
f, - frecvența livrărilor, pe fiecare furnizor i, iar coeficientul de 
variație va fi determinat folosind relația: 
g 
K, z 2 | 
Modul de determinare rezultă din situaţia intrărilor peniru un 
sortiment redat în tabelul nr.13.6. 
— Ș a 605 5*100 
= = = = 101; Ky = —— = 4 
r d i 


b) Gradul de asigurare a necesităţilor de consum a secțiilor şi 
atelierelor se poate evidenția prin calcularea coeficietului ritmicităţii 


alimentării secțiilor de fabricație. 
Acest coeficient se determină comform relației: 


în a 4 l 
K ritm alim = Lan. + E partizii, în care: 
L ap.*S i 
Sau Sp EPS, - suma tone/sortimente pe subgrupe sau grupe 
de material comforn comenzilor (cererilor) în intervalul de timp dat pentru 
4 ri (atelier) asigurate efectiv (1) şi respectiv programate a fi asigurate 
Py); | 

K partizii - coeficientul partizilor (comenzilor) livrate către secţii și 

determinat pe baza relaţiei; - j 
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K partidi = Aa. „tn care 


Pie Ep - suma peortăsilori (comenzilor) pentru toate 


specificaţiile secției eliberate (1,) şi respectiv planificate (1p1). 
i Pentru exemplificare se folosesc datele din tabelul nr.13.7. 
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Îndeplinirea programului de ritmicitate a alimentării secţiei, —— 
prelucrării mecanice pe trimestrul I 


Tabelul nr. 13.7, 
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specificaţii pentru Ss; 
E _ nelivrarea tuturor sortimentelor planificate în cadrul specificaţiei 
pentru S; şi S; | ase: «i pa Si: 
- nerespectarea numărului de partizi eliberate din depozit deşi de 
multe ori cantitatea respectată conducând în asemenea cazuri la formarea 
stocurilor în secție, ca de exemplu, în cazul sartimentelor S,, Sa Sa, So- 


13.2. Analiza stocurilor de materii prime şi de materiale 


_ “Problematica stocurilor în general este deosebit de complexă avându-se 
- în vedere semnificaţia lor economică și funuţiile pe care le îndeplinesc în 

realizarea circuitului normal al materiilor prime în asigurarea continuității 
alimentării proceselor de fabricaţie ale unităţilor :conomice. 


13.2.1. Analiza stocurilor în unităţi fizice şi în zile 


Din punct de vedere al analizei, o primă problemă care interesează 
conducerea unităţii se referă la încadrarea în stocurile normate, cunoscut fiind 
faptul că depăşirea acestora are o serie de implicaţii nefavorabile asupra 
situaţiei economico-financiare. In acest scop se recomandă întocmirea 
"situaţiei stocurilor de materiale ia data de ...." al cărei model se redă în 
tabelul nr.13.8. i 
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- Situaţia stocurilor de materiale la data dă 
ARI Tabelul nr. 13.8. 


-. - Editarea informaţiilor, comform modelului prezentat folosind o 
procedură automată este simplă şi presupune folosirea a două fişiere şi 
anume: ai | 
-- Figierul F _NOMECLATO-MAT, pentru prelucrarea în acee direct a 
datelor cu privire la denumirea materialului, UM şi preţ unitar; 

- fişierul F-STOCURI MAT pentru prelucrarea în acces general 
secvențial a datelor cu privire la stocurile materiale (normate şi efective). - 

O astfel de prelucrare trebuie concepută de aşa manieră să dea 
posibilitatea utilizatorului să cunoască fie situaţia stocurilor pentru anumite 
materiale (de importanţă majoră sau de valori mari) caz în care accesul ia 


datele fișierului F-STOC-MAT se realizează direct, fie situația stocurilor . 


numai pentru materialele la care există diferenţae între stocurile efective şi 


cele normate. . 
Atunci când no 
operarea pe baza metodei ABC numai cu o nomeclatură de bază iar în unele 
cazuri numai cu abateri negative sau pozitive în limitele a 5% minus-plus faţă 
de nivzlul normat. e A Pa. 
- Indicatorii necesari a fi calculați pentru realiefarea încadrării în 
limitele normate atât pe total materii și materiale exprimate valoric dar şi pe 
grupe sau sortimente principale dau de consum mare exprimate în unități 


meclatorul de materiale aste mare se recomandă 


CE Scanned with OKEN Scanner 


fizice şi valorice sunt următorii: O N o dr = dle iei 
a) - Gradul de încadrare a stocurilor efective în limitele stabilitate 


Relaţia de calcul va fi: Kt = 19100 în care: 


-~ S, - stocul efectiv existent în depozitul întreprinderii; 
- S,- stocul normat de producţie. 


è Acest indicator este dat de ralația: S = Su- S, | 
c) - Volumul stocurilor di ibile (S). Acest indicator se referă la 
cantitățile care fie că s-au acumulat peste normativ, fis în cadrul acestuia, dar 
şi întrun caz şi altul nu mai sunt necesare întreprinderii - pe perioada 
tă, el reflectând o situaţie anormală. Indicatorul se va calcula 
filosind relaţia: | 
$ S; = Sa t Su ? Sa: 
“în care: 

S, - stoc fără mişcare în anul curent; 

S,, - stoc cu mişcare lentă consumat într-o perioadă care depăşeşte 
limită consumului efectiv (lună, trimestru). 

Exemplificarea determinării acestor „indicatori pentru o grupă de 
materie primă pe lunile unui an de gestiune 89 redă prin calculele efectuate 
în cadrul tabelului de mai jos (tabelul nr.13.9.). -` j 

„Din tabel rezultă că datorită nivelului ridicat al stocuriler efective şi 
al uni consul mediu lutar scăzut, nivelul stocului cu mişcare lentă (în cadrul 
normativului) a luat valori de la 10 la 50 tone, iar a celui supranormativ de 
la 5 la 40 tone. ` > 

Menţiunea stocului efectiv în aproape toate lunile la nivelul celui 

` normat şi peste această limită determină creşterea mărimii dobânzilor plătite 
pentru creditele acordate şi a cheltuielilor pentru ocuparea spaţiilor de 
depozitare. 

Acest indicator arată numărul de zile care vor 
pentru consumul secţiilor prin stocul de la finele unei perioade. Relaţia da 
calcul va fi: 


mpa î E E ai 


DES Pta x 
A o a 
“S, - stocul la sfârşitul lunii (sau la un moment dat) unități fizice: 


| _cmz; - consumul mediu zilnic. s s. re 


d). - Rezeva în zile de consum asigurate prin stoc. | 
putea fi asigurate 


i i 


La 
„- 
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Prin compararea normei de stoc în zilo cu rezerve în zile (R) se poate E 


constate depăgirile limitelor normate. 


Modul de calcul a acestor indicatori este reliefat prin exemplul din 
tabelul nr.13.10. 


Din datele tabelului nr. 13. 10. rezultă că din cele trei materii prime 
-numai la primele două materii prime rezerva în zile şi cantitativă este 
superioară intervalului între aprovizionări gi normei de stoe cantitativ. 


Nivelul stocului lunar pentru materia primă 


t "fontă de turnătorie" um: tone 
4 Tabelul nr. 13.9. 
Luna Nivel stoc Ears Stoc disponibil (t) 
om 
efec n ta de 
Liv 


pal 
mativ S 
pigo 5) (cal.3 - 


E O 

sas sau | cal.2) 
i I-II RE IC oa E a 
Lian. | no | 99 | -20 | so | æ | _- | __- ] 
|_feb. | 10o | 120 | +10 | so | so | io | 3.09 | 
mart | n0 [aso mo eo | so | so | asas | 
apr. | no 1 70 | -40 | 60 | w | = | 2: _| 
110 __|__50__|_-60 | 60 | -31 = | ___. | 
emie | no so [a e | | 
De BETE Ie a o a e a ea 


Fi „Demo ape ee al a ati d mame mi pete e 
ds mu . i 
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PC IN INI SR RR A d N a aaa 
La cea de a treia materie primă rezrva nu asigură necesarul de 
“consum, fapt ce impune inițierea de măsuri pentru urgentarea refacerii 
stocului. NE. A. 
În cazul în care, pentru o anumită materie primă sunt necesare şi 
operaţiuni de pregătire înainte de a fi lansată în consum, atunci devine util 
- în momentul întocmirii situaţiei stocurilor să se calculeze limita faţă de stocul 
de siguranţă. În acest scop se foloseşte relația: 


S, - (temz) . 
m ; În Care - 
cmg 
S' - stocul efectiv la data respectivă; 
t - numărul de zile necesar operaţiilor de pregătire; 


cmz  - semnificaţia de mai sus. 

Dacă rezultatul este egal cu zero înseamnă că deja s-a ajuns la limita 
în care dacă în intervalul de timp "t" nu se face o altă aprovizionare va trebui 
să se apeleze la stocul de siguranţă. 

| Considerând în cazul de mai sus, că pentru materia primă, "celofibră” 
t = 4 zile, înseamnă că s-a ajuns aproape la limita stocului de siguranță 
întreât 4, 2-4 = 0,2 zile. 


13.2.2. Analiza stocurilor valorice de materiale 


Analiza stocurilor de materii prime şi materiale ca parte componentă 
a capitalului circulant al întreprinderii va trebui să reliefeze influența 
nivelului acestora asupra unor indicatori principali şi anume: viteza de rotație 
a capitalului - exprimată ca număr de rotații pe un an sau durata în zile a 
unei rotații, producţia globală, producţia marfă, volumul total al capitalului 
circulant ete. . e | 

a) Viteza de rotaţie a stocurilor de materiale. 

Studierea influenţei stocurilor de producţie asupra vitezei de rotaţie 
este deosebit de importantă întrucât se constată în ce măsură se asigură 
capitalului circulant o rotaţie mai rapidă, adică parcurge într-o perioadă mai 
scurtă fazele circuitului economic. Orice staţionare mai îndelungată a acestor 
fonduri în depozitele întreprinderilor sau în depozitele en-gross conduce la 
realizarea unei producţii materiale mai mici şi cheltuieli de aprovizionare mai 
mari. 
_ Individualizată la nivelul materiilor prime şi materialelor, viteza de 
rotaţie exprimată prin cei doi indicatori, se stabileşte comiorm relaţiilor: 
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' 3 ep: ir E o 
Va" T 3 iar ie sau N, e 
j Ey 
in care: ; 


y. SE - stocul mediu de producție exprimat valoric; 


` C, = volumull circulației considerat egal. cu consumul total doi 


materiale; 
N, - număr de rotaţii/an. l 
Stocul de producție se_calculează comform relației: 


S; - stocul de materiale la începutul perioadei; 

S; - stocul de materiale la sfârşitul perioadei. 

Cu cât ponderea stocului-mediu în volumul total al capitalului 
circulant este mai mic cu atât cheltuielile antrenate de aprovizionare cu 
materiale sunt mai reduse, deci producția se realizează în condiții de eficiență 
mai înaltă. O analiză a indicatorilor vitezei de rotație se poate efectua folosind 
datele tabelelor de mai jos. ` i 


Rulajul lunar şi stocurile pentru trei grupe de materiale 
- mii lei - | Tabel nr.13.11. 


<O Imtmoducând îă calcul în continuare, şi soldul mediu al stocurilor, cei 
_ doi indicatori amintiţi ai vitezei de rotaţie se vor stabili în. felul următor 
(tabelul nr. 18,12.) mpi 


._V, - viteza de rotaţie exprimată în zile (zile/rotaţie); tere Eu ZA 
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Stocul mediu şi viteza de rotaţie pentru trei grupe 7 materiale 


În cazul în care stocul mediu se calculează folosind datele unii număr 


mai mare de subperioade, se va folosi media cronologică, astfel: ` 


iei 49 2 a IL ~2 
S s 3 u. Sa T 
a Mel ei n-l 


în care: | | 

n - numărul de subperioade luate în calcul; 

| [=] - stocul de la începutul sau sfârşitul subperioadei. Stocull de 

la sfârşitul lunii anterioare ia forma stocului de la începutul subperioadei; 
- excepţie face şi ultima subperioadă a ciclului luat in calcul (trim, sem, anul). 

pi - Exemplu de calcul a stocului mediu pe mai multe luni se redă prin 
. datele tabelului de mai jos (tabelul nr. 13.13.). 


Tabel nr. 18.12, E 
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mal BUS: 


lunare pentru grupa de materii prime A 


Perioada — | Stoc la începutul (lei) 
i a perioadei (S) perioadei (5, 


lanuarie  - 


Februario |© 17000 | -+ 120000 n 


Martie 


115.000+117.000 „ 117.000-+120.000 , 120.000+ 122.500 
2 2 2 


Dn 2118230 


se 4-1 


în cazul în care mărimea consumului total pe trimestru ar fi de ? 


2.365.000 lei, numărul de rotații este de 20 iar durata în zile a uuei rotații de 
4,5 zile (90 zile:20 rotații). SAR 
Acelaşi rezultat se obține şi în cazul aplicării relaţiei de calcul dată 


118.250 + 90 
V, Dea Da e ARĂ Poate 

Se recomandă ca indicatorii vitezei de circulaţie a stocurilor să se 
calculeze nu numai pentru valoarea totală a materiilor prime şi materialelor 
ci şi separat pentru fiecare grupă principală în special pentru cele cu pondere 
mare în consumul total. Prin compararea indicatorului care reprezintă 
totalitatea capitalului circulant, cu indicatorii fiecărui fel de material, se poate 
evidenția mişcarea lentă a anumitor feluri de material ale cărei cauze trebuie 

să fie înlăturate prin măsurile ce urmează a fi luate. 
b) Stocurile de materiale se analizează şi în raport cu alți indicatori 


principali de apreciere a activităţii economice a întreprinderilor. În acest sens, 


este necesar să se studieze următorii indicatari: 
- stocul mediu ce revine la 1000 lei producţie marfă sau globală. 
Relaţia de calcul va fi: 


a | Sa - 
S.„/1000 lei P„; sau P, = = ET * 1000 
na ay sau P, 


in care: l 
| P„  - producţia marfă în perioada analizată; 
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n... 


P, - producția globală în perioada analizată. 


Un asemenea raport este unul din elementele care evidențiază ` 


eficiența aprovizionării producţiei, cu cât stocul mediu pentru realizarea a 
1009 lei producţie (marfă sau globală) este mai mic, cu atât gradul de eficiență 
a aprovizionării este mai mare. În aceste condiţii proucția s-a realizat cu o 


imobilizare mai redusă a resurselor materiale cu cheltuieli mai mici de. 
aprovizionare, depozitare, stocare, întreţinere, de imobilizare a fondurilor . 


financiare, etc. 


- greutatea specifică sau ponderea stocului mediu valoric da producție - 


in totalul circulant ale întreprinderii. 
Acest indicator se determină comform relaţiei: : 


E = Š= + 100 în care; 
Kw  - ponderea stocului mediu valoric în total capital circulant; 
V - volumul total al capitalului circulant ale întreprinderii; ` 
Cu cât ponderea stocului mediu în volumul total al capitalului 
circulant este mai mic cu atât cheltuielile antrenate de aprovizionarea cu 
materiale sunt mai reduse, deci producţia se realizează în condiţii de eficiență 


13.2.3. Determinarea stocului inițial în funcţie de cantitățile 
asigurate prin contracte 


În activitatea de control a gradului de asigurare cu materii prime şi 
materilale pentru un volum dat de producţie devine necesar stabilirea curbei 
aprovizionării şi respectiv a stocurilor, în aşa fel încât consumul planificat să 
poată rămâne neschimbat. i | a aia 

Notând cu Q, livrarea comform contractelor, deci intrarea în stoc pe 
perioada i și cu C „ consumul, respectiv ieşirea din stoc pentru aceeaşi 
perioadă, după n perioade de timp (este important să aibă durate egale) 


aprovizionarea totală A, va fi determinată de relaţia: 4 d Qro ar 


í l 
consumul total C„ = $, Ca: | 
isi 
â izi i ă (e ă a livrări tractate) şi 
Cunoscând aprovizionarea totală (ca sumă a livrărilor conta 
consumul total (cantităţile din fișa limită de consum), se determina stocul S, 
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cu ajutorul relației: ~ 


Stocul S, poaa aula on vaze poală mă ii apă ci 


rezultă din fig. nr. 13.4. 


„Fig. nr. 13.4. Nivelul stoculri în funcţie de cantitatea intrată 
şi consumul efectiv 


Acceptând că atât valorile livrărilor cât gi ale consumatorilor sunt 
determinate, se pune problema determinării mărimii a două stocuri şi anume: 
| - stocul de regularizare, respectiv cantitățile de resurse aprovizionate 

la începutul procesului, ÎN, scopul oa shout, afet a Se- întotdeauna 
p nenegativ. 

- stocul de dimensionare respectiv cantitatea maximă ce urmează a fi 
depozitată și pentru care, deci, va trebui dimensionată capacitatea de 
depozitare. 

Rezultă că cea mai comodă soluție pentru asigurarea unor stocuri 
nenegative este de a efectua o translație în sens pozitiv a întregii curbe a 
aprovizionării obținând situaţia prezentată în figura nr. 13.5. 

| i Notând stocul de regularizare cu S, şi stocul de dimensionare cu $,, se 
„Poate scrie următoarele relaţii: 
S, = (min. 8;) în care [min. S, arată de fapt valoarea negativă cea mai mare 


"în sumă absolută, S; = S,+$, (Q-C) 
dai 


în care: 
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Se: arată ` stocul obţinut după regularizarea aprovizionării să: : 


Suma Sir . 
Pentru RR O TAA, nodului: de determinare a stocului de 
__ regularizare se prezintă exemplu de mai jos. 
„ Exemplu. O antrepriză de construcţii, şi-a determinat consumul de 
ciment în conformitate cu programul de producţie aşa cum rezultă din tabelul 
“nr. 13.14.(col. C„). Prin corelare cu contractele încheiate cu furnizorii de 
` ciment se constată o eşalonare a livrărilor ca fiind cea din col. Q,. 


„„Caatitati corvu ate 
(aprovizionari regularizate, 
consumuri) 


consum cumulat 3 
aprovizlonari regularizate `> 
` cumulate . 


Fig. nr. r.İ3. 6: Nivelul oeiki de egularizara $ în funcţie 
ivi „de cantitatea inițială şi consumul efectiv 


Cantităile intrate şi consumate efectiv 
TE Ee | > Tabelul nr; 18.14. 
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- Pe bimg acestor date se cere să se determine stocul de regularizare 


e J cantitatea inițială și stocul de dimensionare (S; stoc maxim). 
„ Pentru rezolvare se folosesc datele din tabelul nr.13.15. 


Stocul de regularizare și stocul de dimensionare 
- Tabelul nr. 13.15. 


_X - valori cumulate - 
pe, Din tabel rezultă următoarele valori: “ 
„Stoc de regularizare, S, = 300t. ciment (col.6) 
Stoc de dimensionare, S, = = '750t. ciment (col.8) 
În cadrul acestor calcule s-a presupus că vor fi respectate următoarele 
ipoteze fundamente: 
jie - livrările se vor efectua conform graficilor de eşalonare anexate la 
a contractele încheiate; 
By „= consumul este respectat î în „m: intervalului considerat; 
m - nu sunt luate în considerare cheltuielile legate de procesul de 
constituire şi menţinere a stocului. 
“Calculele se vor complica atunci când se vor lua în considerare şi 
cheltuielile amintite mai sus, 
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13.2.4. Analiza nivelului stocului în condiţiile variabilității 
cantităților contractate cu furnizorii şi beneficiarii 


Analiza dinamică a evoluţiei stocului într-un depozit de aprovizionare, . 
presupune stabilirea în orice moment "t" în care să putem afla la o dată 
oarecare, a evoluţia reactualizată a stocului pe perioada următoare (t,0/). 

Aceasta înseamnă posibilitatea de a stabili în orice moment "E 
mărimea stocului la o dată ulterioară (t<T<0), aşa cum se reprezintă în fig. 

- nr.13.6. | 


= 


E Fig. nr. 13.6. Eşalonarea în timp a unei perioade 9 de activitate 
_ într-un depozit de aprovizionare j 


În practică apar situațiile: O 

- cantitățile contractuale suplimentare (P) .- 
_- cantități contractuale reziliate (R) 

. cantități livrate în avans 

- cantităţi în restanţe. 


Contractele nete pe întrega perioadă (e )varfi:. . 


e [:] e à 
Cy = J Qg T L Py m > Ry 
i 1 1 l 
o e æ Ă pi 
Co = > Qg + 2 Pa e 2 Ry in j E g. 
i 
RoN en RD -orii (f si cu beneficiarii (b); 
E. _ contractele nete cu furnizorii (£) şi cu bene (0), 
Cop stai j Co ptităţi pati ape cu furnizorii (f) şi cu beneficiarii 
Jiti Xib | e ATi 


imită „vităţă auplimentare la furnizori (f) gi de cătye 
Pp Pri. . Ad A i | 
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< Ro Re - cantităţi reziliátè , cu furnizorii (D $ gi beneficiarii b); 
` Soldul net la sfârșitul peroadei între contractele nete cu Snipati şi 


E: beneficiarii (AC,) va fi de relaţia: AC, = CrCuw 


l Aprovizionarea medie zilnică ( Ay ) pe pansa da. & 0) se determină | 
5 conform Csi 


| E PDDE | | | h C-E. 
Az(t,0) = SC TY ş iar livrarea medie zilnică, Zz = SER P în 
care: r, LE a | 
|: -intrările efective în depozite; 
E; - ieșirile efective din depozite. 
| d să Aaa aa 
„ Stocul mediu zilnic sz(t,0)=4z-Lz : 


sau 
0 -1 ă 
AC 48 8 
sel0) = e în care 


S, - stocul iniţial; 
S`- stocul la momentul t. 
Pob a determina stocul posibil la un aiani oarecare T, următor 


momentului când se face analiza (t<T< 9 ) se presupune'că stocul în 


„momentul T, (ST), este egal cu stocul în momentul t, (St), la care se adaugă 
| evoluţia stocului pe perioada (t,T), adică: 


AC, +5, -s, 
ST =S, + [K(T- Ps o 


Această relaţie Sari determinarea mărimii estimate la momentul 
T. Făcând să varieze dinamic în intervalul (t,0), se poate efectua o evidenţă 


' dinamică estimativă a stocului în cadrul depozitului de aprovizionare. . 


În evoluţia stocului în cadrul depozitului, se disting două momente 
critice: 
„= momentul atingerii imiu de siguranță (T), 
- momentul epuizării stocului total (T). 
„ Pentru a stabili aceastea se consideră atacul la momentul T (ST) egal 
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cu stocul de siguranță (ST=Ss). Relaţiile de calcul vor fio 
A 0($,-5)+(59-5,+4C,) 


„(9) şi 
A ae ac PY aie toba 
p a ACD 205, io 


Sa = S, + AC 
În cazul când mărimile T, şi T, sunt mai mari decât perioada de 
„ prognoză (0), stocul curent este suficient pentru satisfacerea livrărilor; în caz 


contrar trebuie reactualizate termenele contractuale fie cu beneficiarii, fie cu 
furnizarii şi refăcută prognoza stocului. | 


Același lucru se poate estima calculând direct stocul la momentul 9, | 


adică vom face T=60 obţinând stocul la sfârşitul perioadei de prognoză (S9): 


(9-0(5,+4AC,) 
8-1 


S9 (11) 


J- —— S, = S,t4AC,: 

Analizând stocul final se poate deduce: 

- S020, există stoc suficient pentru efectuarea livrarilor; 

- S,<0, stocul este insuficient şi trebuie reactualizate, contractele sau 
efectuată o completare a stocurilor din rezervele de sigurantă sau prin 
comenzi de urgenţă; 

- S<S,<S,, stocul curent este suficient gi va trebui să se consume din 
Y stocul de siguranță pentru acoperirea contractelor cu beneficiarii. 

Exeplu. Din evidenţa unui depozit de aprovizionare pentru 
3 sortimentul “tablă subțțire 1-4 mm" la sfârşitul trimestrului I se obține 
; următoarea situaţie: 


- stocul total la 0.01., S = 1000 t. 

- stocul la 31.03 (t), S, S, = 700 t. 

- stocul de siguranţă, S, = 400 t. 

Contractele sunt încheiate semestrial cu derularea cantităților conform 
datelor din tabelul nr.13.16. 
Pe buza acetor date se cere: g 
. determinarea stocului la date de 15.04; ` 
- momentul atingerii stocului de siguranță; 
- momentul epuizării stocului total. ` 
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i mai sus se vor efectua în următoarea succesiune: 

1. Se determină soldul net de la sfârşitul perioadei între contractele 
cu furnizorii și cele cu beneficiarii (AC,): 

A C, = Cur Cu = 2000-2900= -900 t. 

2. Se determină stocul de la 15.04. (816.04): 


ai S- 
ca re o orci moetulos-9oy -2001000700 Se —)1=700+(15(-6,66 
| '=700-100=600 t i 
3. Se verifică dacă stocul total est suficient pentru acoperirea 
“consumului pe întreaga perioadă (semestru D; 


Se=59*AC, = 1000-900 = +100 4 . 


Se observă că 0<S,<S,, (adică 0<100<400) ceea ce înseamnă că stocul 
total este suficient pentru acoperirea contractelor de livrare către beneficiari, 
însă stocul curent este insuficient şi va fi necesar să se consume din stocul de 
siguranţă. 

4. Se determină momentul atingerii nivelului stocului de siguranță (T): 


AA AL A „180400 -700) +90(1000-400-900) 
2 SS, + AC. 100-700-900 


adică T, = 15.05 . i 


= 135 zile , 


Corelarea contractelor cu furnizorii şi beneficiarii 


Tabelul nr. 13.16. 


5. Se determină momentul atingerii nivelului zero al stocului: 
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pe 2 AS +Ac)-05) _ 90(1000- 900)-(180.700) _ 9000 - -126.000 „15 > | 
0 Sa SmAC,  ”  1000-700-900 -600 faar 
adică T,=15.07. . _ 

Se observă, că stocul este suficient pentru primul semestru, dar- 


incepând chiar inaintea terminării semestrului se va consuma din stocul de 
siguranţă dacă nu se vor actualiza contractele. | 
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“ŞI CODIFICAREA ACESTORA 


După parcurgerea acestui capitol, veţi cunoaşte: 

u necesitatea elaborării nomenclatorului de materiale în cadrul 
ga ai economice; | 
sistemele de codificare a produselor şi a serviciilor; 
criteriile de clasificare a produselor şi a serviciilor; 
codificarea analitică a titlurilor de produse şi iai 
alcătuirea şi folosirea cifrei de control; 
clasificarea şi codificarea ieri mind şi pisi dea iiai 
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| 14.1. Definirea şi importanţa nomenclaturii de 
„ materiale i i d i 


În vederea organizării şi programării judicioase a asigurării tehnico- ` 


materiale a firmelor comerciale, organele răspunzătoare de această activitate 

Nomenclatura de materiale este o listă a tuturor materialelor de care 

firma are nevoie pentru îndeplinirea programului, clasificate după criterii sau 

sisteme de grupare, cu o scurtă caracterizare din punct de vedere tehnic 

codificate (indexate), conform unui anumit sistem precum şi preţul programat 

pentru achiziţionare. DI Pasa i: 

i ` Importanţa nomenclaturii de materiale este determinată. de 
următoarele elemente: prn i 

- nomenclatura constituie unul din documentele principale > - - 


trebuie să elaboreze nomenclatura de materiale ce se vor consuma în perioada . 


folosite la programarea necesităţilor de materiale ale întreprinderii şi deci la 


elaborarea programului de asigurare materială; ug 


- nomenclatura facilitează folosirea în programare a calculului 


necesarului de materiale, pe calculator, materialele fiind codificate conform 
unui sistem adoptat; yi i iA 


. nomenclatura de materiale constituie şi un instrument ajutător în 


organizarea activităţii depozitelor, în aranjarea si evidenţa materialelor; 


- nomenclatura constituie un instrument necesar în elaborarea - 


normelor de consum și îndeosebi a normelor de consum grupate sau complexe; 
- nomenclatura permite promovarea unui regim de economisire, prin 
--. alegerea materialelor cu preţuri mai mici pentru aceeaşi destinaţie. 
A - Pentru îndeplinirea rolului important în activitatea de programare 
nomenclatura trebuie să îndeplinească cerinţele: | ai i 
- să fie completă, adică să includă totalitatea sortimentelor de materii 
rime și materiale de care întreprinderea are nevoie; =. 
; - să permită includerea la nevoie a noilor feluri de materiale; ; 
. fiecare material să fie inclus în nomenclator doar o singură dată; 
să fie în concordanţă cu stas-urile, normele interne, cataloagele de 
 -- preturi gi tarifele de transport; — -= a Dei ERS 
n z : să folosească sistemul de codificare (indexare) cel mai corespunzátor. 
< Documèėntele necesare în vederea elaborării nomenclatorului sînt: za 
-+ desene, schiţe, fişe tehnologice; O 07 
+ norme de consum specific de materiale; 
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`- cererile si calculele secţiilor gi shall pantani materialele ce vor p 


fi necesare pentru îndeplinirea planului; 
. fisele si cartotecile de materiale existente in a depozite; 
- stas-urřile, normele interne, cataloagele de prețuri, cataloagele de 
tarife de transport si tarifele operațiilor de incărcare-descărcare. - 


14.2. Codificarea materiilor si materialelor 


După stabilirea listei cuprinzind totalitatea sortimentelor de materiale 
necesare unității, acestea se vor clasifica în funcție de anumite caracteristici 
constituind grupele, subgrupele, sorturile tipurile materialelor, ete. Drept 
bază pentru clasificarea materialelor pot fi adoptate o serie de caracteristici 
de importanţă, principalele fiind: 

- Ramurile de producţie (produse ale industriei metalurgice, industriei 
chimice, industriei uşoare, etc); prin acest criteriu se dă posibilitatea 
comparării datelor pe ramuri de producție, a grupării lor pe producători, 
beneficiari, scopuri, etc. 

-Gradul de prelucrare (materii prime, materiale, semifabricate, 
produse finite) care asiguă interpretarea funcției economice şi a rolului lor în 
pona reproducției. 

: - Destinația mărfii (mijloace de producţie, obiecte de consum); 

- Materialul din care este fabricat produsul, de exemplu:bumbac, lemn, 
metal, produse de metal, ete. 

- Proprietăţile fizico-chimice ale materialelor, ete. 

Fiecare material inclus în nomenclatură trebuie să aibă un anumit 
cod. Codificarea reprezintă o însemnare convenţională într-o formă prescurtată 
prin elementele care permit identificarea mai uşoară a locului (poziţiei) pe 
care fiecare sortiment de material îl ocupă în cadrul nomenclaturii. 

Pentru stabilirea codurilor se pot folosi diferite sisteme şi anume: 

1. Sistemul cifric cu variantele: 

a) cifre de ordine 
b) zecimal. 

c) ceritezecimal 
d) cifrele de serie 
e) cifric mixt 

2. Sistemul literal cu variantele: 

a) în ordinea literelor alfabetului A-Z (fără O şi L) 
b) prin grupe de litere 
3. - Bistamul mitt (prin combinare da litere gi cifre) 
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cum sint: culorile , figurile sugestive, figurile 


4. Diferite alte sisteme 
geometrice, ete. . 


Cel mai frecvent folosit dintre aceste sisteme este Miland de 


codificare cu ajutorul cifrelor, 


a) Sistemul cifrelor de ordine. Conform acestui sistem se acordă 


- fiecărei denumiri de nomenclatură un număr de ordine de la 1 la n. Este un 


procedeu simplu, uşorde folosit întrucit nu necesită o calificare probabilă 
complicată a materialului. Prezintă dezavantajul ca există posibilitatea ca. 
același fel de material, de dimensiuni diferite, înscris în nomenclator la 
„ anumite intervale, să apară sub diferite numere, lipsind posibilitatea grupării | 


aceluiaşi fel de material şi aceluiași loc al nomenclaturii. 


„„„b) Sistemul zecimal În- cazul folosirii acestui sistem, întreaga . 
nomenclatură: a materialelor se imparte în 10 grupe, iar grupele în 10 


„_subgrupe ş.a.m.d. de la O la 9. : 


Aplicarea acestui „sistem a fost aplicată prima dată în 1876de 
americanul Malvil Dewey. Unii auotri au prezentat acest sistem sub forma | 


unor cercuri concentrice ca în figura 14.1. Se pot prezenta 10 cercuri 


concentrice secţionate prin 10 raze, ceea ce premite constituirea a 10 sectoare îti 


` ale cercurilor concentrice, fiecare sector avind 10 coroane circulare. Prima 
coroană circulară a fost împărţită în 10, cea de-a doua în 100 subdiviziuni, a 
treia în 1000 subdiviziuni, etc. Li 


Fig. nr. 14.1, Sistemul de clasificare centezecimal 
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Teao ai il Acest uiuteră: are la a olasifisaré pe ra 100 7 a 
Barenn Indexarea claselor, grupelor, subgrupelor t de se face prin tu, 


două cifre. De exemplu: 00-01-02- 03..-99.. 


La acest sistem împărţirea diviziunilor este de ordinul sutelor. Esto te posibil să : A 


existe diviziuni de ordinul miilor sau chiar zecilor de mii. 


De asemanea este posibil ca dimensiunile materialelor să nu se ct E: 


ci să se adauge cu o liniuţă la însemnările grupelor, subgrupelor şi altor, 
subdiviziuni. De exemplu: Grinzi de fier U gale, la numărul 18: ! 
-10202 fj 
-10202-1 dimensiunea 1 
-10202-2 dimensiunea 2 - ... 
-10202-3 dimensiunea 3 


--10202-4 dimensiunea 4 


Aplicate la codificarea ue ia sistemele zecimal şi contezecimal | 


pot fi dieta i ca în ina nr. 14.2. 


s a e _— 


a apee în vei a paa aapa e Se aara e 
7 e p 


d) Sistemul cifrelor di serie niui atibiwe de numere unei grupe 
de materiale. De exemplu: 
Grupa 1 de la 1-100 
Grupa 2 de la 101-200 
Grupa 3 de la 2011400 ate. 
Codul stabilit în conformitate cu unul din sistemele de simbolizare 
arătate pi denumirile materialelor se trec în nomenclatoare, puse la dispoziția 
personalului care se ocupă cu planificarea și evidenţa materialelor. 
Cînd nomenclatorul cuprinde o coloană pentru prețuri, el poariă 
- denumirea de "Nomenclator catalog de preţuri. 
În întreprinderi, nomenclatoarele de materiale se folosesc nu numai 
în cadrul serviciului ăprovizionare ci şi în alte servicii cum sînt: serviciul 
mecanic şef, secţiile de producţie, depozitele contabilitate şi alte sectoare. 


„Totodată aceste documente sint necesare ministerekor gi altor. organe de 


al E atzi cl tere ate a 
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- sinteză la nivel macroeconomic. A e 
n practica de evidenţă a întreprinderilor materi pie d 
i alel ifică o 
funcția pe care acestea o îndeplinesc în realizarea oana maa e ea 


1. materii prime şio materiale de bază; 
2. materiale auxiliare; 
3, combustibili; | l 
4. semifabricate cumpărate; - 
5. piese de schimb; 
~ 6. obiecte de inventar m.v.s.d.; 
: T. uniforme si materiale de protecție. ; 

y Deoarece clasificarea aceasta nu se bazează pe însuşirile fizice sau 
chimice ale materialelor, același material poate avea într-o întreprindere 
calitatea de materie primă, iar în alta calitatea de material auxiliar după 
rolul diferit pe care îl are materialul respectiv în fabricarea produselor fiecărei 
întreprinderi. Pentru codificare pot fi folosite şi culorile Astfel, prin comenzile 
privind producţia de bază se foloseşte o culoare, pentru cele destinate 
exportului se folosește altă culoare etc. i a în 

ln secţiilor se poate face după sistemul de serie astfel: 
ătorie 
202 Forje 
203 Strungărie 
. 204 Frezaj ete. C ag 
La fel se pot clasifica şi magaziile. La rîndul lor documentele pot fi 
clasificate astfek 

NIR =Notă de intrare 

B.M.=Bon de ateriale 

PVR =Proces verbal de recepţie 

NP =Notă de predare etc. 

Codurile trebuie trecute obligatoriu pe documentele privind mișcările 
de materiale, pentru a se cunoaşte exact adresele de centralizare: cont, secţie, 
magazie, grupă de material, etc. şi pentru întocmirea unei serii de situaţii 
cum sint: a i 

Les - situaţia intrărilor de materiale de la furnizori, , A, 

- situaţia consumului de materiale pe secţii şi comenzi a 

- - situația transferurilor de materiale între magazii etc. pp: 
Aceste situaţii se obţin prin prelucrarea manuală, mecanică, 


| semiautomată și automată. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


: 362 Să ASIGURAREA A MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR. 


14, 3, Dogaru clasificării + unitare a 
| Poraa şi dz apa | 


Clasificarea unitară ` se referă r toate “sorinel, principale, 
i subprodueele şi deșeurile puse în circulaţie între întreprinderi, organizaţii 
economice sau instituţii și între acesteaşi populaţie, indiferent de destinaţia 
pe care o primesc, de gradul de prelucrare anterior, şi de tapil că provin din 
- atzi internă sau din import. 

clasificare sînt cuprinse şi avcele produse care aiva numai în 
cadrul unor întreprinderi cu proces de producţie integrat dar pentru care 


există necesitatea planificării şi urmăririi interne distincte a produceri 


mişcării şi consumului. 

Produsele din import sint fatale la fel ca şi produsele care provin din 
producţia internă,fără să fie scoase în evidenţă după proveniența lor prin 
denumire grupuri și codificare. 


Criteriul ierarhic al ordonării rezidă în faptul că, conţinutul claselor. . 


alcătuite pe fiecare treaptă a clasificării acoperă integral conținutul clasei 
superioare din a cărei divizare provin, respectiv clasele superioare se obţin 
prin agregarea claselor inferioare derivate din ele. 

Nomenclatura grupelor principale, reprezentînd titlurile treptei 1-a a 
clasificării, este alcătuită independent de apartenenţa activităţii prin care se 
realizează produsele clasificate de o anumită ramură a economiei, de locul pe 
care această ramură îl ocupă în clasificarea ramurilor economiei sau de 
„ formele concrete de asigurare a ramurii. 

Criteriile de clasificare folosite sînt: 

- pentru primele 4 trepte de detaliere, i ec că clasificării 
_ generale a produselor: 
a) materia primă prelucrată; 
b) tehnologia de fabricaţie; 
c) destinaţia de consum. 

- pentru următoarele trepte de detaliere, corespunzătoare clasificării 
- detaliate (începînd de la treapta 5-a) este folosit, drept criteriu de clasificare 
caracteristici specifice de amănunt, variate de la caz la caz, cunm sînt: soluție 
constructivă, randăinentul, compoziţia chimică, modul de prelucrare, 
tratamentul fizic şi chimic, clasa de calitate, tipodimensiunea, culoarea, 
utilizarea specifică, modul de ambalare, etc. | 

În aplicarea criteriilor de clasificare s-a urmărit: 

- clasele alcătuite pe ultima treaptă a clasificării generale - de regulă 
a t-a - să fie caracterizate cel puțin după criteriile generale menționate mai 


% & - criteriile de clasificare utilizate să aibă un caracter stabil în timp, 


iulie Ona e ne 


CE Scanned with OKEN Scanner 


a ic II 1 NOMENCLATORUL DE MATERIALE ŞI CODIFICAREA LOR ` 363. 

adică șă nu fie supuse unor schimbări determinita de se i eviti A i 
i e zon, modă, evitîndu-se 

necesitatea modificării repetate mai ales a ultimelor trepte ale clasificării 


detaliate. E j tei 
Extinderea clasificării a fosr stabilită la cel mult 10 trepte de 


detaliere, în care s-a căutat să se ajungă , pe drumul cel mai scurt la produsul 


concret descris prin caracteristicile după care este indentificat în relaţii 
dintre întreprinderi. CARE aa k, i der ga 
e in ari e 14.4. Codificarea (indexarea) titlurilor 


: În principiu, lungimea maximă a codului eră de 12 semne. Pe fiecare 
treaptă de detaliere, începînd cu treapta a 2-a a fiecărei clase de produse, 


corespunzătoare unei variante a caracteristicii de grupe i s-a atribuit cîte o 
cifră de le 1 la 9 (sau de la 01 la 99 - sau 001 la 999 - după caz) în ordine | 


crescătoare. . 


„ Procedîndu-se în acest mod în mod succesiv pe toate treptele de 


detaliere şi adăugîndu-se cifra atribuită pe o anumită treaptă la cifrele 


i atribuite pe treptele superioare, se obţine codul numeric al sortimentului. 
Treapta 1-a a clasificării se identifică întotdeauna prin coduri formate | 


din cîte trei cifre în intervalul 101-899. | 
Pentru a nu se crea greutăţi în legătură cu folosirea corectă a 
codurilor, scrierea acestora se va face de regulă astfel: 


- pentru orice titlu cuprins numai în clasificarea generală, codul se va $ 


scrie în 6 semne (respectiv 7 în cazul obiectelor de construcții); codul cuprinde 
cira 0 pe treptele de detaliere pe care nu s-au descris încă produsele; N 
- pentru orice titlu cuprins în clasificarea detaliată, codul se scrie în 


12 semne indiferant de gradul de detaliere la care s-a ajuns cu descrierea ` 


produselor. 


în tabelul de mai jos. l o C 
Pentru înlesnirea folosirii codurilor, acestea se scriu m grupe de c 


corespunzătoare (cu excepția treptei 1-a) la cite trei trepte de detaliere, între 
grupe fiind lăsat un material. - | 


Grupa principală 232000 laminate grele finite şi oţel este prezentată - 
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Clasificarea fetele: patru trepte 3 
* Tabelul nr. 14.1: 


i şi togle. Trepte: 2,3 ji 4 nefiind aie se folosesc trei 
zerouri. 


-redă titlul de pe e a 2-a, conform primei variante a 
caracteristicii "produse metalurgice feroase" de pe treapta 1- 
a, titlul fiind "Profile rotunde şi țogle rotunde" 


-reprezintă prima varianta a caracteristicii "profil" , de pe 
treapta 2-a şi anume "dimensiunea", titlul fiind "Profile 
rotunde şi țogle rotunde cu diametrul 81 - 100 mm". 


-redă titlul de pe treapta 4-a reprezentînd prima variantă a 
caracteristicii "dimensiunea" şi anume calitatea; titlul fiind 
"Profile rotunde și ţogle-rotunde cu diametrul SL 100 mm 
oţel carbon de uz „anal its 


Pierre 


1 
[232l Pi 1 1l loo: 1 | [| 


l | i Liat ata a 8-a 
| treapta a 7-a 
treapta a 6-a 
treapta a 5-a 
treapta a 4-a 
treapta a 3-a 
treapta a 2-a 
< treapta 1 (cod 3 semne) 


i Deoarece pe treptele 5-7 s-au folosit 5 semne din cele 6 maxim posibile 
rămîne pentru treapta a doar un semn 8-a nemaiputindu-se alcătui deci altă 
grupare (pînă la maxim 10 trepte), 

- Sau codul; 3 -3 


sar! = 3 7l F 2 m | 2 = 


I xi III IV V VI VII VIII IX 
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E 14.5. Alcătuirea yi utilizarea cifrei de 
| = control a codurilor | 
Prelucrarea informaţiilor obţinute cu ajutorul codurilor necesită 
verificarea permanentă a corectitudinii înscrierii lor pe diverse documente sau 


` alți purtători de informaţii deoarece pot apare erori de inversare sau înlocuire . - 


de numere conducînd la denaturarea informaţiei. 

Aceasta se realizează cu ajutorul cifrei de control ataşată fiecărui titlu 
atît în clasificarea generală cît şi în clasificarea detaliată (fiind diferite). 
Pentru clasifiarea detaliată, cifrelede control se calculează întotdeauna cu 12 
semne zecimale. În ipoteza în care cifrele semnificative din cod sînt mai puţin 


de 12 restul poziţiilor pîna la 12 se vor completa cu zerourişi numai după 


aceea se va calcula cifra de control. 
14.5.1. Alcătuirea cifei de control 


Pentru a conferi posibilitatea sesizării unei game cît mai largi de erori, 
In elaborarea cifrei de control s-a ales metoda codurilor ponderate faţă de un 
modul dat. na 


n 
C = r- Que, 
i=1 


a 


1n care: 


C = cifra de control 

r = modul 

Q, =numerele codului . 

W, =ponderi | 

Diferenţa dintre modul şi rest se face în scopul de a evita ca cifra de 
control să fie egală cu zero. Ca ponderi s-au ales cifrele 8, 7, 5, 4, 2, 1 iar ca 
„modul cifra 9, 
| Ponderile se înscriu sub cifrelel codului de la dreapta la stînga, 
începînd cu ultima cifră a codului și cu ultima cifră a ponderilor. 

Pentru codurile cu lungimi mai mari de 6 cifre ponderile se repetă în 
continuare în aceeaşi ordine, ca în exemplele de mai jos. 

Se consideră următoarele coduri cu lungimi diferite: 

a - 342.767 

b - 494.521.621.000 

c - 578.346.901.213 

Calculul cifrei de control "C" se va face astfel: 


EE | 
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- pentru codul "a" 
cod -- 3 4. 2 7 5 7... 
ponderi- 8 7 5 4 2 1 


produs - 24 28 10 28 10 7 
Suma: 2+4+2+8+1+0+2+8+1+0+7=35 | 
Caicul rest : 35/9 = 3, restul 8, 9-8=1. Deci cifra de control C=]. 
- -~ pentru codul "b" 

cod- 4 94521621000 
ponderi - 8 7 5 4 2 1 8 7 5 4 2 1 


Produs - 32 63 20 20 4 1 48 14 5 0 0 0 

Suma: 3+2+6+3+0+2+0--4+1+4+8+1+4+5+0+0+0=45 ia | 
Calcul rest 45/9 = 5,rest=0;9-0=9 deci C=9. Codul va fi: 494.521.621.000.9 
- pentru codul "c" 

.cod- 5 7 8 8 4 6:9 0 1 2:1 3 

Ponderi - 8 7 5 4 2 1 8. 17.5 4 2 1 


Produs -40 49 40 12 8 67205823 
Suma: 4+0+4+9+4+0+1+1+8+6+7+2+0+5+8+2+3=65 
Calcul rest 659 = 7,rest 2;9-2=7 deci C=7. Codul 578.346.901.213.7 


14.5.7 Modul de utilizare a cifrei de controi 


Erorile apărute pe documentele primare sau pe alte surse de 

informaţii, pot fi de natura inversării poziţia unei cifre cu alta, ca de exemplu: 

- codul 228100, înseamnă "oţel brut elaborat în cuptor Martin" 
i - codul 282100, înseamnă "țevi de oţel laminate la cald", prin 
- schimbarea poziției cifrei 2 cu cea a cifrei 8 ceea ce a schimbat conținutul 
informației. Codul 228100 are cifra de control 7 fiind ataşată acestuia. Pe 
comanda lansată de beneficiar s-a înscris codul 282.100.7 (schimbînd poziția 
cifrei 2 cu cea a cifrei 8). tea 

În ipoteza că nu se va verifica dacă codul este bun sau nu, 
producătorul va considera comanda ca referindu-se la "ţevi de oţel laminate 
la cald" în loc de "oțel brut elaborat în cuptor Martin". | 

Pentru sesizarea neveridicităţii codului este suficient să se facă 
verificarea acestuia cu ajutorul cifrei de control care este atașată codului. 


- Verificarea se face aplicînd acelaşi calcul ca la elaborarea cifrei de control. 


Aplicînd metoda se va constata: 
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1658610400 


- mneonhnanreaoenaneene 


1+6+5+6+1+0+4+0+0=23 SETET 
23/9=2, rest 5, 9-5=4, 447 


deci cifra de control pentru codul transis pe pae este ki şi nu 7. 
sii jupan solicitarea beneficiarului pentru paciar presus necesar. | 


Ccuină principală 497 Pe: 
produse onna auxiliare gi diverse cool chimice” 
“ necuprinse în alte grupe 


Tabelul nr. 14.3. 


Totu Cifra de Titlu 
control CLASIFICAREA GENERALĂ 


> A ETP i chim. auxil. şi diverse prod. chimice 


497100 1(1) | prod. chim. auxil. pt. indus. minieră, foraj 
oră i şi iona a e 


Pa pa PE Fe ae RR 
Sa Eee IESENII 


prod. chim. auxil. pt. ind. constr.-mașini 


Tea pă 
ao 
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Aa | vi Clasificarea detaliată. 
497, za ceri epică miezuri. 


E AS a ià are dupe cifre î în see sita en de la 01 la % 


formînd cifra a 10-a şi a 11-a a za FOC OS mindul de ambalare. 
-.O1 = vrac neambalat. . e ep et Di 
Co :41= pungi de hîrtie o Aa EA 
12 = pungi polietilenă S-a AN PRTA EOS "a ni 
„15 = saci de polietilenă 
„+... 25 = saci de pinză . 
91 = cisterne cf. - 
CAZ bentonita î în saci de piistä y va avea codul: 
i E 2 :3 1,004.15 | 
l II III İV==yV VI 
` Pe treapta a 8-a la cifra a 12-a se clafsifică grdutatea produselor 
- ambalate în kg. conform sistemului zecimal, astfel: 
1- pină la 0.25 kg., 2- de la 0.25 - 0.50, 3- de la 0.5 - 1....,6- de la 10 - 20, 8-50- 
100, 9- peste 100kg. Deci bentonita în tone în saci de peliet ana va avea 


codul : TA 
497. 2 3 1.004.15.. 9 


I II III IV V VI VII 


14.6. Clasificarea ice dial cu u ajutorul 
codurilor avizeze 
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y in piah de citire. O informaţie scrisă în codul UPC conţine 10 cifre zecimale 
“ impăârţite în două grupe a 5 cifre, aşa cum se indică în figura 14.38., în care 


- caracterele din stinga iei numărul 12345, iar caracterele din dreapta 


numărul 67890. - 


Cele 5 caractere din suita au rolul de a icantifica producătorul def, 


iar cele 5 caractere din dreapta identifică însuși produsul. i 

„_ Fiecare cifră zecimală este alcătuită din șapte zone dui, 
asemănător imaginii din fig. 14.4 unde s-a codificat EaU DAGS, adică 
cifra Pe 7 ai nr. ge 4). 


. 4 t 
' , 
t Li 
' 
. 
E] — 


4 F ii î scriere a ` ti Fig. 14.4. Scrierea unei 
_ informației în codul UPC - cifre zecimale în codul 


3 O zonă elementară neagră indică bitul 1, iar o zonă elementară albă 
indică bitui 0. Aşa cum rezultă din tabelul de decodificare, există o diferență 
intre modul de decodificare a cifrelor zecimale din partea stingă, faţă de 


codificarea cifrelor zecimale din partea dreaptă. Această diferențiere este 
făcută pentiu a permite citirea ko a cartelei atit de la dreapta la stînga cit 


şi de la stinga la dreapta. - 


Analizind codificarea din hii nr. 14.4. sə observă că pentru o cifră i 


zecimală sunt rezervate patru benzi din care două negre (formate din cifre de 
1) şi două albe (formate din cifre de 0), fiecare bandă fiind alcătuită din una 
i _pină la pateu z zone elementare, | 
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E Tabelul nr. 14.4. 


Codificarea pentru 
caracter dreapta 


caracter stinga 


pr : 
Toorn 
= 0110001 -` 0001110 

le | ae OLILOII iri? |: 21000100 _- 
gi |: ono 1001000 


- Codul european a fost creat în urma constituirii la 3 februarie 1977, 
la Bruxelles a unei asociaţii internâţionale pentru codificarea europeană a 
mărfurilor. Acest cod are 13 semne (spre deosebire de cel american, care are 
12 semne), iar pentru fiecare semn, cifre posibil de folosit, de la O la 9. Acesta 
numit şi, “codul de linii" permite clasificări deosebit de flexibile, avînd o mare 
capacitate de cuprindere - aproximatix de 10 miliarde de produse. 


po eces oo 100w 


ES C CD | 
Fig. 14.5. Codul de linii în cadrul EAN 
A - codul ţării (pentru România este 40); 
B - codul producătorului; 
- 7C - codul produsului; - 
- -D - cifra de control. ~ © 
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a OEE unui inieroaistam specific aiiboenativării unui ishila dă 
grei şi vînzare se reprezintă în schema bloc din fig. nr. 14.6. Există 
două modalități de a introduce informaţia în terminalul prezentat şi anurae 
printr-un dispozitiv cu claviatură și printr-un cititor optic. 

Pentru modul de lucru în care intrarea se face prin claviaturaă, 
"dispozitivul lucrează ca un terminal obişnuit pe o linie de viNzare, 
înregistrind prețul produsului, afișind acest.preţ şi cel total pentru a putea fi 
controlat de către client şi eventual eliberind-ur document imprimat. 


Pentru modul de lucru cu cititor optic, produsul este însoțit de o 


cartelă din carton care conţine. ci aug utile. 


.— 
dci 
ZIE ca, 


| rare J | 
„| nteocetu -| prin mprumara 
„- | _clovoiuró . ) ' j 
t ip 5 


să & Pe: 146. Structura unui pt AVAL alti automatizare ú unui asr di E, 


de înregistrare şi vinžáre.. 


“Codul de linii este dasitrat ci ajutorul unui sisteza de "ealiaj 
denumit "Scaner". În mod practic, în orice magazin sau depozit, cînd 
. cumpărătorul ajunge cu produsele la raft (stelaj) la casa de marcat (la poarta 

depozitului), vinzătorul trece cu acest "scaner" peste sistemul de bare de pe 
- fiecare produs. y 
yiya Descifrîndu-se codul, se identifică produsul, şi automat apare prețul 
' “afişat pe ecranul casei de marcat. Acest sistem mai are şi alt avantaj major: 


+ cînd “seanerul" a trecut peste sistemul de lini, se înregistrează faptul că 


“. produsul respectiv a dispărut din raft. În acest mod, se ţine o evidenţă strictă 
a “a produselor vindute şi se transmite automat depozitului comanda de 
d eee a rafturilar. ` 

sie sistem este deosebit de util l specialiştilor 1 în marketing, upurină 
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a r. 


î foarte mult studiul dinamicii vînzărilozi În unele unități de distribuție 
(depozite en-gross, supermagazine etc.) exis'â "scannere" instalate pentru 
cumpărători: dacă produsul nu are prețul marcat pe el, cumpărătorul trece 
produsul respectiv prin fața "scannerului" şi îi apare afişat prețul pe ecran. 
Totodată, acest sisitem a devenit un eficient mijloc de pază: în cazul în care 


-un produs nu este baleiat la -asa de marcat în momentul cînd, se încearcă 3 


ieşirea din magazin, este decianșat sisitemul de alarmă. 
Marele dezavantaj al acestui sisitem, sunt costurile destul de EE 
e relative dificultate de execuţie - dacă Iniile imprimate au o derivație de 0,1 
:sunt respinse de sistemul de citire. În scopul eliminării acestui 
ioana Markoto Tomiaka, preşedintele unei firme de imprimare grafică, 
a conceput un "cod geometric", cunoscut sub denumirea de "Codul Carla”. 


de la 0 la 9, iar la acestea se mai adaugă literele de la A la F. Un grup de 
casete permite un trilion de combinaţii, Se net superior codului liniar 


NIITIELIII 
pobrana 


Fig nr. 14. T. Casetele. Coris, metoda lui Markoto Tomiaka 


sisteme de balss #ofisticate. . 
r g Ún uhim aspect, constă în Pati că, prototipul unui bloe MMA Ari 


i costă, în medii ASS, Acest sion este va al în Japonia S. UA., 


M. Jz Clasificarea şi codificarea în cataloagele de bibliotecă 


penan Dp paea puul romån e 


La baza acestui cod stă o casetă divizată în patru pătrate, fiecare 
corespunzînd unei cifre -1,2,4,8. Prin innegrirea acestor pătrate se obțin cifrele- 


SEET eti Carla Di fi a pe pe Tad codul liniar Fat 
direct i irita Be asemenea, Codul Carla Sai fi citit mult z mai u tani 


costă 13 cenți îm ommsparație cu blocul imprimat pentru "Codul liniar" care: 


14 1, L Descrierea bibliografică internaţională standardizată E Ea e 


ir Sula. anii 1969-1974, sub auspleiile: FIAB (Fedorația internațională a ste 
iotooiri recomandat tuturor lor membre să-şi arganizeze propriul centru naţional - 
Bibl aia a Hi ditind ghiduri şi cataloage referitoare la 
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iN Aceste recomandări au avut la bază principiile stabilite de Conferința Internațională 
asupra principiilor de catalogare, din anul 1961, Paris cînd au fost puse bazele Descrierii 
Bibliografice Internaţionale Standardizate (SED). : i i 


7 zone: 


2 - zona ediţiei; + 
3 - zona adresei (datele de apariţie); sa e 
4 - zona colațiunii (formatul); 
5 - zona colecţiei; 
6 - zona notelar; 
7 - ISBN, a legăturii și a prețului. 
Descrierea bibliografică internațională standardizată a serialelor - ISBD (S) - cuprinde 


1 - zona titlului și a mențiunii autor; 
2 - zona adresei; - 

8 - zona colaţionării, 

4 - zona colecţiei; 

5 - zona notelar; 

6 - zona ISBN şi a prețului. 

Se observă că elementele bibliografice și ordinea lor sunt identice cu cele ale desc- -ri 
tradiționale cu excepţia unui singur element: numărul internaţional standard. 

ISBN - International Standard Book Number (pentru cărți); 

ISSN - Intamational Standard Serial Number (pentu seriale). 

Separind zonele descrierii şi fixind o anumită punctuație pentru fiecare element 
bibliografic, descrierea va putea fi înţeleasă ca schemă de câtre aricine, chiar dacă nu cunoaşte 
limba în care este exprimată. De exemplu, dac se observă în zona adresei, doi termeni despărțiți 
prin semnul două puncte (:) se va şti că este vorba de localitatea şi o editură, chiar dacă nu ştie 
limba și nu auzit niciodată aceste denumiri. În acest fel, atit culegerea datelor cit şi transpunerea 

'în limbajul calculatarului este ușoară. o. 

Noile elemente ale descrierii ISBN (International Standard Book Number) și ISSN 
(International Standard Serial Number) au rolul de a identifica arice publicație în ansamblul 
producţiei internaționale. 

Publicarea cataloagelor fiecărei edituri, în ardinea numerelor standard, permite 
identificarea unei publicaţii, prin simpla indicare a numărului său. | 

| Pentru cărți ISBN este alcătuit din 10 cifre împărţite în patru segmente. De exemplu: 
ISBN 2-7854-001-6 - cifra 2 este cifra atribuită de Agenţia Internaţională ISBN grupului de ţări 
ratei ta 

ei n -'1854 este cifra de editar pentru Agenţia de francofonie din Paris, atribuit de Agenţia 
Naţională ISBN din Franţa; | 
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- 0001 este numărul primei | publicații tipărite de okie editor sub PAAS: i Meine. 
Naţionale; . 

si În i inu cae Aia tipăricură fiind "Normele EEA numerotarea cărţilor. 4 
„= 6 este cifra de contrul. - 
i Controlul se face automat, astfel: fa ponidironik bs viid ode 0 cik 6 ain, caro 
preced cifra de control, cu 10,9,8,7,8,5,4,3,2, se adună cale 9 rezultate, se adaugă cifra de control 
Ai dacă rezultatul este divizibil cu 11, înseamnă că ISBN e fost transcrie corect astfel: 
276540001 ; 

1098765432 


20 63 48 385 24:0 002 
20+83+48+35+24+0+0+0+2=192 
192+6=198 rezultă 11/18 


Țara noastră a aderat în ultimii ani la acest sistem, dar încă din anul 1975 a publicat .: 


un standard (UO3 STAS 10301-75) care descrie acest sistem. 


ISSN (Numarul internațional standard pentru publicaţii seriale) este alcătuit din 8 cifre . 


separate, printr-o linie orizontelă, în două grupuri de către patru cifre. Ultima cifră din dreapta 
este cifra de control. Se calculează ca şi ISBN cu modul 11 cu parametrii 8,7,6,5,4,3,2 şi se scrie 
X cînd rezultatul este 10. 

De exemplu, ISSN 0006 - 2006. Buletinul Bibliotecilar din Franţa, nr. 12: 

Controlul se face: 
0006200 

8765432 


„900 aa. 


m 0 MORTS; 88+6=44 rezultă 11/4 


u 1.2. te ae it zecimală universală (CZU) 


În România sunt clasificate în fişele bibliografice i Ciasificăzii zecimale universale” 


" (prescurtată CZU) care este adaptare a Clasificării Dewey. 


Clasificarea Dewey a fost creată de Melville Louis Kossuth (1851 -1981), un bibliograf 


american, cunoscut sub numele ds Mlvil Dewey şi care e lucrat ca bibliotecar la Amherst College, 


Massaechusetta. 
Clasificarea zecimală universală ars tot 10 clase, marcate prin cifre de la Ọ la 9, care 


sunt considerate numere zecimale, cu alte cuvinte ele au în fața un zero, reprezentînd întregul, 
despărțit printr-o virgulă, şi cifre npe clasa, de exemplu: 
0,0 Generalităţi 
0,1 Filosofia 
n practica generslă, însă, cifra zero, 
“cifrele sunt cifre zecimale. Conform acestei convenții, 
- cunoştinţele omenești sunt oitan 


„2 Rolegie. PE Ateism ie | , 

3 Științe Sociale i = 3 . i : 
- - 4 Clasa liberă din 1964, când Filologia și Lingvistica au fost adăugate clasei 8 Literatură 
„5 Matematici. Ştiinţe naturale j 


indicînd întregul èste p eliminată, dar se Stie că - 
cele 10 clase în care sunt împărțite 
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: 6 Medicină. Agricultură Tehnici ` dia A i E S i i SEAE 
ES. 8 Filologie. Lingvistică. Literati o, na ies ea PV e 
-9 Geografie. Biografie. latarie RR poe 


În cadrul fiecărei clase se disting 10 subclase, considerate simultan egale intro ele, o, dar > z 


| subordonate clasei, de reng superior. Subclasele poartă numele de diviziuni 
”, 90 Teorii şi metode în ştiinţele sociale .. - 


i Par: 
tery . i - as E 


31 Statistică. Demografie. a gi s ii i re S E ft 
82 Politică l aii p im hs fe arai 
83 Economie politică şi sotiali, Ştiinţe economice - “Stere 

34 Drept jurisprudență. Legislaţie e iezi iT D A e sade. S 

37 Învăţămint. Rducaţie hi vg : 


no = same camee 


Bogaţia informației oferită de cat ditai este atît de mare încît face necesară 


_zecimalizarea în continuare a cunoștințelor, lucru care reiese prin PELA zi pepe dece f 


subdiviziuni: 

87 Pedagogie. fnvátiaini Educaţie . 

871 Organizarea învățămîntului 

878 Învățămînt Superior 

Diviziunile se subdivid după același principiu al numerelor zecimale, Îi astfel 
la noțiuni din ce în ce mai amănunțite, expiimate prin simboluri de mai multe cifre ca də 
exemplu: 

51 Matematici 

511 Aritmetică 

611.1 Număr. Operațiuni aritmetice 


511.1886.2 Procent 
Pentru a se citi ușor aceste simboluri, cifrele so grupează cîte trei, î"Ncepind de la 
stinge la dreapta şi marcind această grupare, printr-un punct de separație din trei în trei. 
Exprimarea legăturilor și raparturilor între diviziuni şi subdiviziunile principale sə 
realizează prin cîteva semne: 
a) Semnul / exprimă extinderea subiectului pînă la Boţiuni a căror notație oste succeaivă 
în schema C.Z.U. 
Exemplu: 548/547 chimie anorganică şi arganică 
b) Semnul : exprimă relaţia, raportul dintre noţiuni 
Exemplu: 32:84 Raportul dintre politică şi Drept 
` €c) Semnum // exprimă subordonarea 
Exemplu: 38/66% Științe economice. niati E 
” 83/6691 Problemele muncii in industria metalurgică . 
a `  88/689Y1.881 Sindicatele în industria metalurgică 
- “Toate aceste semne de relaţie (și altele folosite în cadrul codificărilor C.Z.U. subliniază 
raportul dintre două MA 


CE Scanned with OKEN Scanner 


Capitolul 15 


' CLASIFICAREA ACTIVITĂȚILOR DIN 
ECONOMIA NATIONALĂ - CAEN. ȘI 
A AGENȚILOR ECONOMICI 


După parcurgerea acestui capitol, veţi cunoaște: 

| m care sunt criteriile de clasificare a activităţilor din economia 
naţională; . 

m structura secțiunilor şi diviziunile clasificării activităţior din 

economia naţională; - - . | 
m elementele stru 
m necesitatea şi modul 
m necesitatea şi alcătuirea 


chudi detaliate a categoriilor de clasificare; - 
de alcătuire a codului SIRUES; 
codului RECOM şi a codului fiscal. 


na 
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CLASIFICAREA ACTIVITĂȚILOR DIN ECONOMIA NATIONALĂ - 
CAEN. ŞI A AGENŢILOR ECONOMICI 


Clasificarea activităţilor din economia națională (C.A.E.N.) are ca 
obiect principal punerea la dispoziţia utilizatorilor din dive”<ele domenii a 


unui ansamblu unitar şi ierarhizat al tuturor activităţilor care se desfășoară 


în economia noastră. Acestă clasificare poate fi folosită la gruparea datelor în 
aşa fel încît în cadrul aceleiaşi categorii activităţile să aibă caracteristici 
similare (să fie omogene). Obiectul secundar al C.A.E.N. îl constituie 
posibiltatea clasificării unităților in funcție de activitatea lor. 

C.A.E.N. nu se constituie intr-o activitate de clasificare a ramurilor şi 
subramurilor din economie, ci ca o grupare univocă a tuturor activităţilor 
după genul acestora, în categorii de clasificare cit mai omogene. În unele 
cazuri categoriile de clasificare se identifică cu ramurile şi subramurile 
economiei naționale, iar în alte cazuri ramurile pot fi constituite prin aragarea 
datelor mai multor categorii de clasificare în care au fost încadrate activitățile 
unităților. 


15.1. Criteriile de clasificare a activităţilor din economie 


În vederea asigurării omogenităţii categoriilor de clasificare au fost 
avute în vedere următoarele criterii: 
- Pentru secţiuni, subsecțiuni, diviziuni şi grupe: . i 
1. Natura bunurilor produse şi a serviciilor prestate: 
- componenta lor fizică; 
- stadiul de fabricare (prelucrare); 
- necesităţile pe care le satisfac. 
_Diferenţierea subdiviziunilor C.A.E.N. după natura bunurilor produse 
şi a serviciilor prestate reprezintă și baza pentru regruparea unităţilor 
productive făcînd analogie între materiile prime utilizate, pieţele de desfacere 
ale producţiei (natura consumului) precum și conexiunile care există între 
aceşti factori. | | 
2. Modul de folosire a bunurilor şi serviciilor de către agenţii economici (regii, 
societăţi, instituţii administrative, instituţii financiare, ete) şi tipurile de 
operaţii economice (consum intermediar, consum final, formarea fondurilor, 
capitalului, etc) efectuate de către aceştia. l 
3. Materia primă utilizată, procesele tehnologice, modul de organizare a 
activităţilor in cadrul unităților. 
În procesul elaborării C.A.E.N. importanța acordării celor trei tipuride 
criterii de clasificare diferă de la un criteriu la altul. Într-o serie de cazuri, 
diversele faze de desfășurare ale activităților sunt strîns legate între ele, astfel 
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încît nu este posibil să se acorde o importanţă mai mare sau mai mică nici 
: uneia dintre ele (exemplu: fabricarea de produse alimentare şi textile, 
fabricarea articolelor de încălțăminte, activităţi de servicii, ete.). În cazul 
produselor intermediare sa acordat o importanţă mai mare criteriului legat de 
compoziţia fizică şi stadiului de fabricaţie, iar în cazul bunurilor de 


complexitate ridicată s-a dat o importanță mai mare utilizării finale, | 


tehnologiei și organizării producţiei, decit compoziției fizice a bunurilor 
produse. | 

- Pentru alcătuirea claselor s-a mai ţinut seama şi de condiţia ca producţia de 
bunuri şi servicii care caracterizează o clasă să reflecte activitatea unităților 
cu acelaşi gen de activitate. 

Unitatea de clasificare o constituie tipul (genul) de activitate 
desfăşurată (produs sau serviciu). În cazul unităţilor cu activitate omogenă, 
acestea se încadrează în totalitate într-o categorie în funcţie de apartenenţa 
ei la această categorie. În cadrul unităţilor cu profil complex, fiecare din 
activităţile ei se încadrează pe categorii de clasificare în funcţie de autonomia 
gestionară a subunităţilor componente şi posibilităților de evidenţiere în 
documentele de gestiune, a profilului activităţilor desfăşurate. 

Elaborarea C.A.E.N. a fost determinată de dinamica schimbării 
structurilor economice în condiţiile tranziţiei, precum şi de necesitatea 
alinierii la standardele internaţionale 1.S.1.C/C.LT.I. (Clasificarea 
Internaţională Standard a tuturor Activităţilor Economice, utilizată de 
O.N.U.) şi a N.ACE. (Nomenclatorul Activităţilor din Comunitatea 
Europeană). 


15.2. Stuctura şi sistemul de codificare 


Sistemul de ordonare al activităţilor este cel ierarhic, de tip arbore, în 
sensul că, pornind de la secţiuni şi subsecţiuni cu un conţinut larg şi reletiv 
omogen, se parcurg în continuare trei trepte printr-o împărţire succesivă a 
activităţilor în grupe, diviziuni şi clase, utilizînd pe fiecare treaptă criterii de 
grupare în scopul asigurării omogenităţii, astfel încît, la ultimul nilvel să fie 
asigurate omogenitatea maximă a claselor, e 

În cadrul C.A.E.N., activitățile sunt grupate pe 5 trepte în concordanța 
cu standardele internaționale, după cum rezultă de mai jos: 
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mutu La: 18. 1 


l Standardele internați onale | 


NACE 


elase | se 


“Pentru evitarea unor confuzii între definirea unor categorii din 


C.A.E.N. şi cele din clasificările internaționale au fost adoptate denumirile 
acestora așa cum se regăsesc ele în clasificarea standard, cu unele mici 
modificări. 
Drept coduri- pentru secţiuni și subsecțiuni -a fost folosit sistemul 
alfabetului (literar), iar pentru diviziuni, grupe sau clase - a fost folosit 
sistemul cifric. 
| Secţiunile au fost codificate cu o singură literă iar subsecţiunile 
două liters; la subsecţiuni prima literă exprimă secţiunea de care aparţine iar 
a doua subsecţiunea respectivă. 

Diviziunile au fost codificate cu 2 cifre, avubule cu a cifre şi clasela cu 
4 cifre, creindu-se posibilitatea ca o clasă să aparțină unei grupe, iar grupa 


unei diviziuni. 
Pentru facilitarea prelucrării automate a datelor nu este necesară 


e cu 


folosirea codului alfa-numeric ci doar a codului, numeric, datele la nivelul 


„ sectiunilor și subsecțiunilar putîndu-se otțina prin agregare pe baza codurilor 
„numerice. 


„codificare a diviziunilor 1:5. Prima categorie codificutii-murvarie are codul 01 
pentru diviziune, 011 pentru grupă şi 0111-pentėù clasă. În situația cînd o 
categorie de clasificaye nu este detaliată la nivelul inferor, cifra zero de la 
sfîrşitul codului indică inexistenţa unei alte ramificați. De exemplu: diviziunea 
12 nu se mai ramifică (în acest moment) în grupe și clase, în consecință clasa 
va avea codul 1200 şi este identică cu diviziunea şi grupa. 

Sistemul de codificare adoptat, se uflă în strînsă concordanța cu 


_ sistemele de codificare a extivităţilor din clasificările internaţionale standard. 


„Au fost păstrate, pe cît posibil, aceleaşi coduri permiţnd asifel reducerea la 


| minimum a eforturilor necesare comparaţiilor internationale gi evitarea 


în stetennul ds odiis ra GHIA; etfea -zăro ca peimi oità de”: 
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“confuziilor, precum şi facilitarea integrării în sistemul informatic 


` internațional. . 


Sistemul C.A.E.N. pe lîngă avantajele menţionate, mai facilitează: SA 
materiale . 


- caracterizarea globală şi completă a tuturor fluxurilor de 
şi financiare din economia noastră; si 
: - o mai bună integrare as 
previziune macroeconomică utilizate pe plan național și internaţional de tipul 
"Sistemului Conturilor Naţionale şi a Tabelului de intrări-ieşiri"; 


- determinarea gradului de dezvoltare economico-sociale a României 


în condiţiile de comparabilitate şi evaluare a tuturor activităţilor care se. 


desfăşoară în economia națională; 

_- cunoaşterea locului ocupat 

- constituie un instrument util pe 
economiei naţionale, calcularea coaficienţilor de omogenitate şi specializare a 
unor activităţi din economia națională, punin 
informaţii complexe în acest donmeniu. . - e a Mal bea E 

În cadrul C.A E.N., pe lîngă asigurarea compatibilităţii cu clasificările 
internaţionale standard ale activităţilor, s-a avut în vedere şi asigurarea 
carelaţiei cu alte clasificări internaţionale cum sunt: | 

- C.P.C :Clasificarea Centrală a Produselor utilizată de O.N.U. 

_CP.C.A. :Clasificarea Produselor Asociată cu activităţile utilizată de 
ţările C.E.E. şi alte clasificări şi Nomenclatoare Internaţionale de Bunuri şi 
Servicii precum şi 
elabora, ca de exemplu, Clasificarea Produselor şi Serviciilor asociată 
activităților şi alte clasificări şi nomenclatoare specifice, care se vor constitui 
într-un sistem naţional integrat de clasificări şi nomencaltoare 
O altă condiţie de care s-a ținut seama la elaborarea C.A.E.N. a fost 

asigurare recalculării datelor statistice pe ramuri şi subramurile economiei 

naţionale, în concordanţă cu structura noii clasificări. SL 


| 15.2.1. Norme de utilizare a clasificării activităţilor 
PPE E din economia națională (C.A.E.N.) | 

1. Sistemul C.A.E.N. asigură clasificarea şi deci identificarea tuturor 
activităţilor şi unificarea denumirii lor, sistematizarea şi codificarea într-un 
ansamblu unitar. Acesata va permite organizarea informatizării tuturor 
unităţilor din economie şi integrarea în sistemul de analiza şi previziuni 
macroeconomice utilizate pe plan naţional şi internaţional de tipul intrări- 
ieşiri şi Sistemul Conturilor Naţionale . 


2. În această CA.E.N. „activităţile sunt grupate pe cinci trepte: 


E 


istemelor modelelor de analiză şi de. . 


de- economia României în ierarhia 
ntru caracterizarea completității , 


d la dispoziția specialiştilor 


cu clasificările şi nomenclatoarele naționale care se vor 
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situl, subsecţiuni, diviziuni, grupe şi clase. Toate acestea sunt constituite 
după principiul omogenităţii ca totalitate de activităţi care au următoarele 
caracteristici comune: 

- natura bunurilor produse şi serviciilor prestate; 

- modul de folosire a bunurilor şi serviciilor; 

- materia primă, procesele tehnologice, organizarea şi 
finanţarea producţiei. 

3. Clasificarea asigură gradul general de grupare iar nikaa pe 
diferite trepte de detaliere se va stabili de către utilizatori în funcție de scopul 

cercetării. La proiectarea cercetării este obligatorie precizarea gradului de 
detaljere. 

4. Aplicarea unitară a C.A.E.N. este obligatorie pentru ministere, 
departamente, agenți economici, unități de administrație publică, TEE. 7 
sănătate, etc. în toate documentele şi formularele statistice, ori de cîte ori 
apare denumirea activității. 

5. Aplicarea C.A.E.N. se referă la entități care funcționează în calitate 
de agenţi economici/instituţii, fără a se face distincţia între forma de 
proprietate, forma juridică sau modul de exploatare. Unităţile care desfăşoară 
același tip de activitate se includ în aceeaşi categorie -diviziune, grupă, clasă- 
indiferent dacă sunt persoane juridice, fizice sau instituţii publice. 

6. Entitatea cea mai mare din punct de vedere economic şi financiar 
şi cea mai mică din punct de vedere juridic este unitatea cu personalitate 
juridică. Entitatea omogenă din punct de vedere al activităţiii desfaşurate şi 
autonomă din punct de vedere al gestiunii este unitatea funcțională care 
permite furnizarea datelor pe baza evidenţei proprii. Ca unităţi funcţionale 
pot fi considerate: secţii, filiale, sucursale, ferme, exploatări, sectoare, ateliere, 
unităţi social-culturale sau alte unităţi similare. 

7. La încadrarea unităţilor pe activităţi se va determina mlai întîi 
nivelul cel mai înalt de clasificare (secţiuni, subsecţiuni,...) apoi nivelul 
inferior şi în final clasa pentru fiecare entitate cu autonomie gestionară. În 
cazul integrării pe verticală a unităţilor funcţionale, încadrarea pe activităţi 
este determinată de natura produsului final. În cazul unităţilor care 
realizează produse şi servicii diferite în entităţi fără autonomie gestionară, 
încadrarea pe activităţi se va face după preponderența produselor sau 
serviciilor. 

8. Sistemul de codificare fiind arborescent, asigură identificarea 
„treptelor de clasificare şi agregare pe categorii superioare precum şi 
_ concordanța cu sistemele de codificare ale clasificărilor standard 

internaţionale ale C.E.E. (Nomenclatorul activităţilor din Comunitatea 
Economică Europeană - N.A.C.E.) şi a O.N.U. (Clasificarea internaţională 
'standard a tuturor activităţilor economice - C.I.T.I/L.S.I.C.) 


si ia ct mr 
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9. Pentru aplicarea corectă a acestei clasificări se impune ca toți” 


utilizatorii să cunoască conţinutul acsteia pe baza descrierii detaliate. 


10. Pentru oricare clasificare specifică a cunoaşterii mai detaliate a 


unor activităţi, iniţiatorii au obligaţia să asigure armonizarea acestora cu 
clasificarea activităţilor din economia naţională (C.A.E.N.). 
"15.2.2. Structura secțiunilor, subsecțiunilor şi 
diviziunilor clasificării activităţilor 


Div. | 
PA 


+ 
` 


AGRICULTURA 


Agricultură şi servicii auxiliare ă 


SILVICULTURA, EXPLOATAREA 
FORESTIERĂ ȘI ECONOMIA VINATULUI. 


Silvicultura, exploatarea forestieră şi economia 


vinatului 


PISCICULTURA ŞI PESCUITUL ji 


Industria extractivă de produse energetice 


10 Extracţia şi prelucrarea cărbunelui (inclusiv 
şisturile şi nisipurile bituminoase) 
1 


= 


Extracţia şi prelucrarea minereurilor 


a mie ri ce 


îi) 
os 
| |immusreaeereaeră | 
EE 


1 Extracția petrolului şi al gazelor naturale 
(exclusiv prospenţiunilor) 
nyamar Extracția şi prelucrarea minereurilor radioactive 


/DB | INDUSTRIA EXTRACTIVĂ DE PRODUSE | 
da | NEENERGETICE 


CE Scanned with OKEN Scanner 


384 ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR 


INDUSTRIA PRELUCRĂTOARE O 


Industria alimentară a băuturilor şi tutunului 


5 
E 
] 
z 


~J 


— 


"| Industria textilă și a produselor textile 


1 Industria confecţiilor din textile, blănuri şi piele 


Industria pielăriei şi încălțămintei 


II 


Industria prelucrătoare a lemnului (exclusiv 
producţia-de mobilă) 


Industria prelucrătoare a lemnului | 


Industria celulozei, hîrtiei, cartonului si a 
articolelor din hirtie şi carton 
Industria. celulozei, hiîrtiei, cartonului 


Edituri, poligrafii şi reproducerea înregistrărilor 


| 
CEL 


Industria de prelucrare a țițeiului, cocsificarea 
cărbunelui şi tratarea combustibililor nucleari 


Industria de prelucrare a țițeiului, cocsificarea 
cărbunelui şi tratarea combustibililor nucleari 


- . . 


Industria de prelucrare a cauciucului si a 


maselor plastice 


Industria textilă şi a produselor textile | 


19 Industria pielăriei şi încălțămintei 
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Industria de prelucrare a cauciucului g şi a: 
„maselor Bee A 


Industria construcţiilor. metalice şi a 
din metal (exclusiv maşini,utilaje, instalaţii) 


Industria construcţiilor metalice şi a produselor ` 
din metal (exclusiv maşini,utilaje, instalaţii) 


| Ind maşini i şi i echipamente 


ustria de 
29 “| Industria de maşini şi echipamente 


Industria de echipamente electrice şi optice .. 


Industria de mijloace ale tehnicii de calcul şi de | 


Industria de echipamente, aparate de radio, 
televiziune, comunicaţii -- 


Industria de aparatură şi instrumente medicale, 
de precizie, optice şi ceasornicărie i 


"385. 
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CU RIDICATA ȘI 
REPARAREA ŞI 

AUTOVEHICULELOR ȘI MOTOCICLETELOR 
I A BUNURILOR PERSONALE ŞI CASNICE 


Vinzarea, întreţinerea şi repararea 
autovehiculelor şi motocicletelor, comerţ cu 
amănuntul al carburanţilor pentru autovehicule 


Comerţ cu amămuntul (cu excepţia 
autovehiculelor şi motocicletelar), repararea 


bunurilor personale gospodăreşti 


E RI A TRANSPORT ŞI DEPOZITARE 


POŞTĂ ŞI TELECOMUNICA! 
Poştă şi telecomunicaţii 


L ACTIVITĂŢI FINANCIARE, BANCARE ŞI DE 
f ASIGURARI 


Activităţi ale instituțiilor financiare şi bancare 
cu excepția activităţilor de asigurări şi ale 
caselor de pensii 


ro | [omms | 
„III IE EA 
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` Activităților de asigurări şi ale caselor de pensii 
cu excepția ear sociale era zor | 


TEI Ei 
OCA meri 


ÎNVĂŢĂM 


Simătate şi asitenţă socială 


ALTE ACTIVITĂŢI DE SERVICII CLESEN. 
SOCIALE ŞI PERSONALE 


şi alte mccain similare ` 


ACTIVITĂţI ALE PERSONALULUI ANGAJAT. 
IN GOSPODARII PERSONALE 


Activităţi ale personalului angajat î în scamodării :, 
personale . 


ACTIVITĂȚI ALE ORGANIZAȚIILOR 
ORGANISMELOR ORGANIZA o 


Activităţi ale organizatiilor şi grganipmelae A: 
extrateritoriale. 


e i i "La SĂNĂTATE ŞI ASISTENȚA SOCIALĂ 


Asanarea şi îndepărtarea gunoaielor; salubritate 
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888 Ai a er til at iba 


"15.2.3. Structura detaliată a categoriilor —— 
de clasificare din economia națională 


11 


0112 *cultura 0111 | 01 
leguminoaselor boabe 11 


Industria extractivă 
şi de produse 
energetice 


(inclusiv șisturi 


antracitului şi kula. 
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-| *Extracția şi 
| prepararea . . 
antracitului şi huilei | 


-Extracţia şi - 
prepararea cărbunelui 
brun şi lignit w 
*Extracția gi 
prepararea cărbunelui 
brun şi lignit 


Extracția potrolului s i 


gaze naturale naturale 


Industria 
alimentară, a 
tutunului şi 

băuturilor 
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* Producţia de metale 
feroase sub forme 
primare şi Şi 
semifabricate 


NR A a tai aie 
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COMERT CU Goya 
RIDICATA SI biy d 7 
[242 3 
REPARERE | 
AUTOVEHICULE ŞI 
A BUNURILOR 
PERSONALE ŞI 
CASNICE 


Vînzarea, întreţinerea | 
şi repararea - . 
autovehicule şi . 
motociclete 


-Comerţ cu amănunt 
cu carburanţi pentru 
edi sd 


* Comerţ cu è : 
autovehicule 


-Campinguri şi alte 551 


posibilităţi de cazare 
-de scurtă durată 


. 
~ 
EJES . ' . * 
` 


$ . í 
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Cca 7000 AIOORARKÁ MATERIALĂ Şi GESIT Fuig 
i | IMOBILIARE, . |... 

 ŢINCHIRIERIDE ‘j “| 
SERVICII PRESTATE | 


eset 
cm aa 
qs e 


: Ca 
E gi primar 


-Înväțămînt secundar | 802 
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ĂTATE PUBLICĂ |N 


SĂNĂ 
STENTA 


Sănătate şi asistență 

socială - Ș.A 

„Activităţi referitoare 85 85 
la sănătatea umană 


* Activități de - 8511 
asistenţă spitalicească | 

şi sanatorială 

* Activităţi de JA 

asistență ambulatorie 


ACTIVITĂȚI ALE 
ORGANIZAȚIILOR ȘI 
ORGANISMELOR 
INTERNAȚIONALE 
Activităţi ale 
organizațiilor şi 
organismelor 
internaționale 


15.3. Descrierea activităților din economia națională 


A. Agricultura 
01. Agricultura şi servicii auxiliare 
011. Cultura vegetală 

0111. Cultura cerealelor 
_ cereale boabe păioase: griu, secară, 

cereale | 
- cereale boabe prăşitoare 
- produse secundare: paie, coceni, pănuşi, 


PER RR A PRI POI DEDL DI LT LL al Ad hd 


0114. Cultura plantelor de nutreţ 


orz, Orzoaică, ovăz, orez, mei şi alte 


: porumb, sorg şi alte cereale. 
ciocălăi de porumb etc. 


vootanneertrpaete 
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E. Se distra prelucrătoare g 
- /ÆA:Jndustria alimentară, a băuturilor ni PPR 


' asorettanonanetsespesatoseranvossassesossesseassteeros 


29. Industria de maşini şi RRA 
291. Fabricarea de echipamente pentru producția gi S Y 77? 
mecanice (fără motoarele de avioane, vehicule şi motociclete) 

2911. Fabricarea de motoare şi turbine-(exclusiv produsele de 
mai sus): motoare cu ardere internă, turbine şi alte instalații de maşini cu 
aburi, turbine cu gaze, exclusiv turbinele reactive şi turbopropulsoare, turbine 
şi roţi hidraulice, cazane turbină cu aburi staţionare 

2912. Fabricarea de pompe şi compresoare. 
H. Comerţ cu ridicata şi amănuntul, repararea şi 
întreţinerea autovehiculelor şi motocicletelor şi a 
bunurilor personale şi casnice 
50. Vînzarea, întreţinerea autovehiculelor şi motocicletelor paai cu 
amănuntul de carburanţi pentru aiitovehicule 
501. Comerţ cu autovehicule 


...cnoneerensesosesooonaneotesseseaoasaenaoonnosasesasaaass 


52. Comerţ cu amănuntul atat stovai şi motociclete); repararea 
bunurilor personale şi gospodăreşti 
În această diviziune sunt inculse în vînzări sau transport către 
populaţie, de mărfuri noi sau uzate (care mai pot fi folosite, prin magazine, 
supermagazine, ghişee, chioșcuri, unităţi, de desfacere prin poştă, comerţ 
ambulant, comis voiajori, cooperative de consum, case de licitaţii). Majoritatea 
„ vinzătorilor cu amănuntul deţin titluri de proprietate asupra mărfurilor 
vindute, dar nu acţionează ca agenţi ai unui comerciant principal, iar alții 
vind prin consignaţii ca comisionari. Unităţile angajate către publicul general 
sunt clasificate în această diviziune chiar dacă nu sunt utilizate numai pentru 
uz casnic sau persorial. 
| Vînzările de articole sau produse rialtas în această diviziune sunt în 
„general limitate la bunuri de consum. În consecinţă, anumite produse nu sunt 
ziar alo asi er cu amănuntul, ca de exemplu: cereale, seminţe, 
rut, mine use chimice industriale, nerge maşini 
şi utilaje industriale. ` á proas m 
În anumite cazuri unele produse pot suferi o anumită transformare 
întimplătore în cadrul procesului de vinzare. De asemenea se include în 
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această diviziune şi repararea şi instalarea de bunuri casnice şi 
personalechiar dacă ele se fac sau nu în relaţie directăcu vinzarea cu 
O distincţie fundamentală este făcută în detalierea diviziuniii între 


vinzarea în magazine (grupele 521-525) şi vînzările prin alte metode din 


clasele grupei 526 (comerţ cu amănuntul neefectuat prin magazine). - 
Exceptii: Vînzările de produse agricole de către fermierii producători, 
neefectuate prin magazine proprii, se includ în diviziunea 01 (Agricultura şi 
servicii auxiliare). Producţia şi vînzarea de mărfuri direct de către producători 
„ (meefectuate prin magazine proprii destinate vînzării) pentru populație sunt 
în general clasificate în categoriile în care se încadrează folosirea produselor 
respective, considerîndu-se că vînzările către populaţie sunt accidentale. 
Vinzarea de alimente sau băuturi pentru consumul pe loc se include în 
diviziune 55 (hoteluri şi restaurante). 
| închirierea de bunuri de uz casnic se include în clasa 7140 (Inchirierea 
bunurilor personale şi gospodăreşti) - . 


T, Activităţi ale organismelor şi organizaţiilor extrateritoriale 

99. Activităţi ale organismelor şi organizaţiilor extrateritoriale 

990. Activităţi ale organismelor şi organizațiilor extrateritoriale 
9900. Activităţi ale organismelor şi organizaţiilor extrateritoriale 

Se includ activităţi ale organismelor şi organizaţiilor internaţionale, 
ca de exemplu: O.N.U. şi instituţiile specializate, organismele regionale şi alte 
organizaţii, F.M.I., Banca Mondială. 

Excepţii: Administraţia şi gestiunea misiunilor diplomatice şi conduse 
din străinătate sau de pe lingă secretariatele organizaţiilor internaţionale se 
cuprind în clasa 7521 (activităţi de afaceri externe) 


15.4. Sistemul de clasificări şi nomenclatoare 
pentru agenții economici 


15.4.1. Codul SIRUES (Sistemul de înregistrare a unităţilor 
economico-sociale) 


Prin HCM 74/1976 s-a aprobat introducerea pe data de 1.04.1976 a 
sistemului informaţional economico-social şi a nomenclatorului unităţilor 
social-economice. Aceasta reprezintă un sistem de înregistrare, evidenţă şi 
tinere la zi a unităţilor economico-sociale din economia naţională, realizat cu 
_ mijloace de prelucrare automată a datelor. | 
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‘inerea la zi este aliere de colectivul central SIRUES da cadrul 


CNS (Comisia Naţională de Statistică) prin centrul de calcul al acesteia şi 


distribuit la DJS prin diskete PC, la cerere. 


Acest nomenclator cuprinde mulţimea unităţilor economice cu capital | 


majoritar de stat (RA şi SC), unităţile cu capital privat, unitățile social- 
"economice, unitățile administraţiei private (partide politice, asociaţii 
profesionale, sindicate) şi a unităţilor cooperatiste (meşteșugăreşti, de consum 
şi de credit) şi a unităților agricole. 


Pentru unităţile social-culturale singurul care acordă coduri SIRUES 


este colectivul central a CNS. 

În categoria agenților ec economici se includ RA, SC persoane fizice care 
` fac obiectul Registrului Comerțului. > -` 

Pentru RA şi SC înființate prin hotărâri ale guvernului, codurile 
SIRUES sunt atribuite prin colectivul central al CNS. 

Pentru RA şi SC înfiinţate prin deciziile prefecturii sau ale instanței 
judecătoreşti, codurile SIRUES vor fi atribuite de DJS-uri. 

Colectivul central al CNS foloseşte codul format din 6 cifre plus o 
„ultimă cifră care reprezintă cifra de catei pentru verificarea corectitudinii 

transcrierii codului. 


Codurile au ca punct inițial 000100. Pentru codurile atribuite de DJS- 
uri același colectiv central transmite fiecărui județ o plajă de coduri posibile 


„de folosit, de exemplu județul Marghita de la 111500 la 115000 sau judsțui 
iagi de la 810000 la 850000. 

La aceste coduri se atașează litera J împreună cu numărul judeţului. 
De exemplu, Harghitei i se atribuie numărul 19 iar Iaşul 22. În acest caz o 
SC din Harghita va avea codul J-19-112944 iar din laşi ar putea fi J-22- 
821683. 

Pentru stabilirea cifrei de control se procedează astfel: se e înmulțește 
fiecare cifră a codului co ponderile 7 6 5 4 3 2, se îsumează aceste ponderi şi 
rezultatul se raportează la cifra 10, restul obținut reprezentind cifra de control 
care se ataşează codului iniţial. 

Exemplu: codul 2 4 6 0 5 4 
a Pf 5.4 E E 


14 24 30 0 15 8 : 
14+24+30+15+8=91; 91/10=9, rest 1. Deci codul devine 2460541. 
iliri du codul 8 2 1 6 8 3 . 

7 6 5 4 3 2 


56 12 5 24 24 
A 56+12+5+24+24+6=127. 127/10=12, rest 7. Deci sag pentru SC din laşi 
devine J-22- 8216837. 
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E >" în j Lă 


e RR 


15.4.2. Codul RECOM (Registrul Comerțului) - 


__„„ Acest cod este administrat de CNS împreună cu Oficiul Naţional al | 
Registrului Comerţului (ONRC) proiectat în comun la începutul anului 1991şi | 


instalat pe calculatoarele PC ale celor două instituţii. | „si 
e RECOM este organizat ca bază de date (dBASE) şi are ca sursă de 
-creare şi întreținerecererile de înmatriculare de la oficiile județene ale 
Registrului Comerțului (OJRC). pes | 


___ După “atribuirea de către DJS-uri a codurilor SIRUES şi CAEN 


-~ (pentru obiectul de activitate) şi codificarea celorlalte caracteristici de către 


- OJRC, informaţiile sunt preluate de către calculatoarele OJRC-urilor sau DJS- 
„urilor în funcţie de posibilităţile fiecărui judeţ. După validarea datelor acestea i 


. sunt transmise lunar prin sistemul de ieletransmisie al CNS. . | 
„Aga cum rezultă şi din denumire acest registru cuprinde mulțimea 
agenţilor economici care sau înmatriculat în Registrul Comerţului, altfel spus, 
care îşi desfăşoară activitatea conform Coduluiu Comercial. lucrul cel mai 


„ important este că RECOM cuprinde aproape în întregime mulțimea agenţilor. i 
- cu capital privat. si ugi o De leii pi z 
Codul RECOM utilizează pentru țară litera J- reprezentînd j udețul, 


la care se adaugă numărul de ordine de înregistrare şi data. . 
Exemplu: J-22-2273-1998 din data de 28.03. 1993. 
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i Mi Cin e a aa 


“ Capitolul 16 


NECESITATEA MARKETNGULUI 1 DE 
pe pi ACHIZIȚII 


“Studiul E ii capita va it oa unor e delta privind: ` 
- legătura de interdependenţă între strategia de achiziţii de resurse 


a, şi orientarea de marketing a firmei; . : 
= aspectele şi dimensiunile marketingului ahati 
- Ăsta de e aplican a EAP enaA în procesul de 
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„Capitale 18. 
„NECESITATEA MAREKETINGULUI DE ACHIZITII 
S 16. 1 Procesul achizi fiilor 


Es pakastinta cu rezultatele i unei aiiuheia a CEGOS 68% dia cifra pă 
afaceri a unei întreprinderi sunt destinate achiziţiilor de materii prime, 
materiale şi servicii. Această constatare acordă legitimitatea abordării 


procesului 3 anp ca o 9 uneie ebațegică, a , inbrepriadeșii, 


16. 11 Rolul strategie al al achizi fiilor 


4 Analizele otet ; asupra malio întreprinderi conduc la ea că 
pentru a spori cifra de afaceri cu. 10%, este necesară creşterea cu 1% a 
volumului de achiziții. Știind că funcţia de achiziţii este aceea care garantează 


calitatea produselor cumpărate, ea devine deci un centru de profit. pentru . 
2 întreprindere. În țările cu economie de piață dezvoltată, oferta este de multe ~ 
ori superioară cererii şi deci, nu este suficient de a produce pentru a vinde, 
„nici chiar de a şti să vinzi pentru a reuși:: succesul întreprinderii depinde de 

„capacitatea de adaptare a ofertei la cerere şi de a stăpâni posibilităţile sale: 


` interne din punct de vedere la exploatării capacităţilor sale de fabricație. 
„Aceasta înseamnă o organizare internă mobilă (neîncătuşată) în timp 


ce organizările anterioare tradiționale caută să înbunătăţească activitatea 
_ fiecărei funcţii (opea | în loc: de a optimiza prenh nea acestor functiuni 


- între ele. 


| buturar acţiunilor întreprinderii. "Cascada" de prescripţii şi restricţii este dată 


de către un ansamblu de persoane cu funcţii diferite, interesate la un moment ` 


dat de volumul și calitatea achiziţiilor. Această situaţie este denumită de 
anglo-saxoni “"Buying-Centre". 


În realitate, de multe ori, asemenea legături sunt distorsionate da | 


ansamblul persoanelor cu funcţii diferite care s-ar putea manifesta diferit în 
activitatea de achiziţii. În asemenea cazuri, în cadrul întreprinderii se 
- recomandă ca rolul principal î în decizia de achiziţie să revină "responsabilului 


"eu achiziţiile” asigurând în acest mo 


materială. 


- În acest sens, achiziţia devine un proces SEEE ca o rezultantă a ` 


d „Soordonarea procesului de asigurare . 
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161.2 Organizarea achizi ților 


pici E" Pentsua detine lol de “vioara întâi" | cumpărătorul trebuie plasat 
'  întro organizație care să-i permită: - | să 
ră ic iziogrez îi ea a ir boz ă eră e integreze îtro 


E cit ETE x “A i d 
Dre a „Fe. 154. 1 , Functionarea Boe de achiziții şi 
K - Global s s-ar isa da o definiție a acestor trei siriacă 


? “aprovizionarea este o funcție de ezecuție orientată spre interiorul 
„trape E Rai cu furnizorul eta po termen seurt 
“achiziția reprezintă o funcţie de achiziție de resurse materiale 
„ arientată spre exterior. Relaţia cu furnizorul este pe o perioadă medie. 
"marketing-ul achiziţiilor este o funcţie de gestiune a resurselor 
-materiale a întreprinderii pe termen lung. 


| Ultima sub-iuncţie va face obiectul acestei lucrări, apelând $ într-o 
„manieră simplă și l misiunile primelor două ab func. 


o mana 


1821 Misiunile E Alo iei de i aprooliionare : 
- eploatarea calculelor privind EA de great, 
n a end de achiziţii; — . : 


CE Scanned with OKEN Scanner 


`. urmărirea contractelor; E E ETE iti ae die 3 EA, oieri 
„= relansarea livrărilor; 
`- = urmărirea litigiilor, = 
<-> controlul performanțelor Aniderilale. 
= gestiunea stocurilor; fa 
_ -7 gestiunea sarcinilor conjuncturale; | 
Paes l Pe khea 


16. 1.2.2 Misiunile funo piei de achiziții 


; Pawi de achiziții î îi revin „următoarele "obligații": 
- indo mesa politicii de achiziţii; - - i net 
„= participarea la elaborarea politicii "MAKE OR BUY; 
„ - elaborarea bugetului acte zile Ta d a 
„= determinarea obiectivelor; Ag zi 
- evaluarea furnizorilor şi consultări; + 
- negocierea în pieţele furnizoare; - .... . 
7 acae “dă Apa iara 
- şi. pitalaie: | 


“=. J6.L3. Achizitorul gi puterea sa 
ip” Pista (influenţa) persoanei poate influenţa ofertantul şi invers, 
determină inevitabil un raport de forţe ce ie sii mult în strategia ce va 


“if adoptată. - 
Această inegalitate de puteri este legată ii naturs însăşi a 


schimburilor industriale care nu au loc coca foartaan rar între întreprinderi de 


mărimi identice. 
-În schimb, centi dintre Ra sti ut şi iota nu este în 


| mod necesar legată de mărimea, (talia) întreprinderii în disci; 
16.1.3. 1 Rela pa cumpărătorului cu piața 


Relaţia su Fade pull PER 3 a aanib potențial e cu PTAA 
P este nustzată cu ajutorul câtorva oa ni a 


8) Cazul subcontractului cu un Kaian de mărime ete 
a “Pentru un cumpărător, a stabili o relaţie de subcontract înseamnă a 
E E bio puternică relaţie de dependenţă cu un furnizor al cărui produs iai 
CE: există decât î în urma unei relații atât de ordin. tehnic cât şi de ordin comerci 
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între coló două părți. ie  en e AAA  a E 

În asemenea situații, decizia de sub-tratanță este luată în cazurile: 

„o oe pentru a reduce riscurile de subcontract; acesta situație este 
determinată de capacitatea sa conjuncturală. Intreprinderea cumpărătoare nu 
alocă ca mijloace proprii în oameni şi maşini decât în măsura în care este . 
sigură că la poate rentabiliza printr-un sudcontract constant şi poate conta pe- 
‘realizarea activităţilor "punctuale" (sigure). În acest caz este evident că 
raportul de forțe este favorabil cumpărătorului, căci în perioadele de recesiune 

el (cumpărătorul) îşi va reintegra produsele pe care le fabrică... 


A 


întreprinderii; este vorba de subcontract de specialitate (sau structural). 
Recurgerea la acest tip de subcontract este imperativă în cazul în care 
„ produsul care trebuie fabricat de către întreprinderea cumpărătoare este un 
„„. complex care integrează numeroase piese şi tehnologii diferite (mecanică, 
| „tinichigerie, electronica, informatica, etc.). a dpi eat m 5 
| Ty În anumite cazuri, din motive de "know-how" (savoir-faire) sau de 
“preţul de plătit", dacă se doreşte a`dispune de mai multe subcontract pentru 
rii același. produs (punerea în funcţiune a anumitor utilaje, de dezvoltare a 
= studiilor, ete) raportul de. forțe poate fi favorabil celor care efectueazā 
- subeontractele: = =o $o; | 
ati Pe de altă parte, a lucra cu un "subcontract" de putere mai mică dă 
- avantajul -de' a discuta. direct cu şeful întreprinderii; timpul afectat. 
` __ comunicaţiei se dovedeşte astfel diminuat. După cum se va vedea de-a lungul 
~. acestei lucrări, o acțiune de marketing-achiziţii pe lângă nişte "subcontractul' 
de putere mai mică permite stabilirea unei relaţii de o durată mai lungă care 
să liniştească (să pună la adăpost) cele două părţi. De fapt, în contra-partida | 
" investiţiei sale, subcontractul are siguranța unei sarcini de lucru mai 
"importantă decât a acelei obţinute printr-un sistem de cumpărare/vânzare 
| -b) Cazul aprovizionării de la întreprinderile mai importante. 
„3 - Pentru cumpărător, a deveni un partener al unei întreprinderi de talie 
: importantă este necesar de fiecare dată să ştii ceea ce faci: -` 
pe - mare achizitor sau un cooperant capabil de a realiza un ansamblu 
' complex, integrându-se şi participând la funcţionarea produsului final. De 
„exemplu, este cazul sistemelor montate la automobile sau avioane 
„ (echipamente de bord, trenuri de aterizare, părți din motor, etc.). 
„n. Relaţia de pal cir este foarte puternică şi deseori rapartul de forţe 
„este favorabil furnizorului. În fapt, după o perioadă de dezvoltare în comun, 
„. cele două părți sunt legate pe un termen lung iar o schimbare de furnizor este 
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A difit d s prevăzut dini punct de vedere fin arialae (fig. 16.1. 2). Tapete A 
sa astă relație pe termen lung poate să fie o constrângere dură pentru 
cumpărător; în continuare fiind redate motivațiile c care B: determină să se 
angajeze într-o asemenea acţiune: 

"= A cumpăra părţi componente într-o 
să mare cabtitată şi pe. o el 
lungă. Demersul constă în a convinge pe fabricant de a trata direct, fără a mai - 
trece prin intermediarii obişnuiţi. Această relație revine la "a vinde propria 
ofertă de cumpărare" stabilind pette echibilibrul de ee gi ate preciza “A 


deci cuplul sursă/produs; ` i 
i: - Să efectueze un studiu make or x buy, adică să se găsească un mare că, 
e annie potențial; i ; CEE 


COST... 


ma EE ES E E A A of 049 pam na 


|unsa.....c.conoenaoosepraeeee: 


DEZVOLTARE b” 


Fig. 16. i 2 Relația de parteneriat 


În orice caz în oricare scad aceste situaţii ne-am afla, a stabili o 
relaţie pe un termen lung cu un furnizor, impune o investiţie dar şi o 
recompensă a fidelității astfel stabilite. Sage asia e! Sie iat i A 


16. L4 Mediul cump actori bai 


Si În interior, cumpărătorul rebula să posede ciitabilă data şi să: 
-© realizeze contacte cu celelalte ' 'personaje' (compartimente) ale altor funcții din 
întreprindere. De exemplu, compartimentul vânzări trebuie să ofere 
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compartimentului achiziţiilor date privind: 
coos | * previziuni pe termen mediu şi lung 
-4 "returul" informației despre calitate a 7 T Ka pia 
=e o evaluare a impactului unei decizii comerciale asupra costurilor. 
De cealaltă parte, achiziţiile datorează compartimentului vânzări: 
©. *informații asupra furnizorilor concurenţi la vânzare în ceea ce 
„priveşte calitatea şi costurile are p et p viai i ii syi 
=o *informații asupra fiabilității produselor cumpărate. 
Ca un alt exemplu, biroul de studii trebuie: . _ . . . Pe 
“să nu facă alegeri tehnice fără a le studia în comun cu achizițiile 
'*să exprime necesităţile sub forma funţională. . - 
În tot acest timp achiziţiile vor trebui să: .  . . - 
A “informeze biroul de studii asupra inovațiilor existente pe piața 
“furnizorilor SAs A, Eta, Pace 
“participe la analizele valorii IAM rF 
“furnizeze biroului de studii lista furnizorilor şi a produselor 
omologate. . . | i E, 
Aceste elemente sunt reluate în secțiunea destinată comunicaţiei. 
În exterior, achizitorul are drept rol principal acela de a gira relaţiile 
întreprinderii cu furnizorii. Roy D. Shapiro prezintă într-un excelent articol 
intitulat "Giraţi-vă relaţiile cu furnizorii” trei tipuri de comportamente: 


1) apropierea tradiţională, constă în punerea în concurenţă a 
furnizorilor. O asemenea orientare este specifică practicii în SUA şi Europa 
Occidentală. 2 

Împinsă la limită această apropiere bazată pe preţuri (obiectivul 
primar al cumpărătorilor prin punerea în concurenţă al furnizorilor pentru 
minimizarea preţului produselor sau serviciilor: cumpărate) nu favorizează 
conlucrarea cu celelalte compartimente şi funcţii ale întreprinderii, serviciul 
de achiziţii ocupându-se numai şi numai de preţuri. 

| În momentul de faţă, punerea în concurenţă, încă practicată, se face 
nu numai sub aspectul preţurilor, dar şi sub aspectul altor criterii: garanţia, 
calitatea, fiabilitatea materialelor, etc. TAr 
În acest fel, rolul cumpărătorului comportă şi un aspect intern prin 
relațiile pe care trebuie să le dezvolte obligatoriu cu serviciile de cercetare şi 
dezvoltare, studii, servicii după vânzare, etc. | N 


2) Modelul japonez constă într-o dependenţă mutuală pe termen lung 
între cumpărători și furnizori. Acestă dependenţă capăta caracteristica 
„. parteneriatului și cooperării. AR : | 
„„. Acest model se caracterizează prin: 
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- relaţii pe termen lung cu număr limitat de furnizori; . 0 = 
A ş s na limitată între cele două sectoare -studiu şi fabricație- 
n a rteneri, cumpărătorul şi furnizorul; „e 
- proximitatea fumizorilor; . | y jaie 
- partajarea responsabilităților în cazul unor subcosturi neprevăzute. 

L Roy D. Shapiro indică faptul că acest tip de relații nu presupune tot 
timpul un caracter amical. Dar acest fenomen este minimizat prin sistemul 
social Japohez care se caracterizată prin mândria pe care o dovedeşte 
furnizorul de a fi considerat ca făcând parte din "familia" cumpărătorului. 

3) Aprovizionarea în căutarea inovației: acest al treilea comportament 
reprezintă dorința de a fi în posesia celor mai bune utilaje datorate celei mai 
bune concepţii, de a fi în posesia celui mai bun "know-how" existent în 
exterior. Această tendinţă este caracteristică cumpărătorului internațional 
care caută furnizori cu posibilităţi de a-i asigura înnoirea tehnologică, ceea ce 
presupune o implicare a acestor furnizori în procesul de concepție. 

__ Probabil acest comportament va deveni modelul viitorului din punctul 

de vedere al achiziţiilor. 

Astfel, datorită economiei de piaţă în care noi ne aflăm, achiziţiile de 
mâine vor avea următoarea stuctură: 

- o parte achiziționată mult mai importantă (in raport cu cifra de 
afaceri a întreprinderii); 

- internaţionalizarea achiziţiilor; 

- mai puţini parteneri; 

- stăpânirea preţului de revenit împreună cu furnizorii partenerii, 

adică stăpânirea: | : 

j “calităţii; ._. 

“preţului; 
“perenităţii produselor. 
= Marketingul achiziţiilor corespunde acestor preocupări şi permite o 
mai bună cunoaştere a acestui nou mediu al cumpărătorului. | 


16.2 Conceptul de marketing al achiziţiilor 


Definit în sens general, prin marketingul achiziţiilor se înţelege o 
cercetarea în vederea achiziţionării de produse de pe piața furnizoare, în 
funcţie de nevoile actuale şi viitoare în condiţii de rentabilitate optimă pentru 
' întreprindere. . EN aa, oee O N : ENI 

P Ca obiectiv final, acest demers privilegiat (de investigare) trebuie sà 
: ae i ja | \ 3 | s | p d E a a 
„permită firmei: — și 
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- fie alegerea celei mai bune părți a pieţei furnizoare pornind de la ri 
experiența î în domeniu a a întreprinderii; ` 
ne ' - Fie descoperirea sau crearea unei rețele a pietei furnizoare pentru un 
nou produs care va fi achiziționat. ; 
“ Acest demers conduce la cunoașterea sistematică a mediului de afaceri 
pentru a facilitând astfel interacţiunea pie gina cu acesta, hepr cz pede 
sau modificându-se intri de acesta. pe St s 


~ 


„121 Marketing ù în anoni marketing i în "aval" 


| Cele doi: procese principale, de vinzare e (output) şi de cumpărare 

 (Gmput), din cadrul oricărei întreprinderi, sunt în permanenţă 

- intercondiţionare. Ca urmare şi acţiunile de marketing ale acestor două 
"procese vor fi într-o strânsă legătură știindu-se că: - 
Paa U vânzărilor cere (ab arena TA după opinia sa, s-ar 
A putea vinde n dt 
su - serviciile tehnice stabileso necesitățile de cumpărare a cantităților şi 

- sortimentelor de materiale pentru a produce ceea ce se intenţionează a vinde 
că ARI yana marchetingul cumpărărilor face cunoscut serviciilor s-a ce se 
T ppa peonia raro otetul ati Ba preț p ene ' 


ACHIZIȚII 


(amonte) 


Fig. 16.2.1 pieri şi întpeprinderea 


16.2.2. Strategia și Sai achiziţiei 
` Funcția achizițiilor, C devenită o funcție strategică a 
întreprinderii, nu se mai referă la identificarea obiectivelor ca: un 


anumit preţ, o anumită cantitate, o calitate, anumite termene sau un 
„anumit serviciu. O strategie de achiziţii oferă răspunsul la gama de 
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> întrebări pe care le vom evoca. | 


- Care ost natura cumpărării i? e 
| În cadrul subcapitolului 17.1. "Qlasificarea achiziţiilor" se va 
vedea că până: şi natura achiziţiilor (investiţii, componente de 
producţie, semifabricate) are o implicaţie în domeniul achizițiilor. 

“În consecinţă, piețele furnizoare vor fi diferite şi aspectele - 
juridice și contabile variază de la o natură la alta a opochului 
„cumpărării. 

Pe de altă parte, natura cumpărării Aaaa sila, arca bati 
„intervenţiei cumpărărilor (în amonte de actul contractual sau după) şi 
cadrele (specialişti) care vor efectua acest lucru. De exemplu, în 
vânzarea de componente electronice militare necesită intervenţia 
serviciului de achiziţii în amontele acestui act (sau chiar mult mai - 
devreme), altfel spus, din momentul cunoaşterii necesităţii, această 
achiziţie va fi În grija unui specialist în piaţa componentelor (studiu . 
de perenitate a surselor şi produselor, listele de preţuri obţinute de 
specialiştii cumpărători de la alte întreprinderi, etc.). 
| „Pe de altă parte, achiziţia unei prestări realizată printr-o altă 
unitate a aceluiaşi grup industrial va fi efectuată numai de către un 
cumpărător administrativ; valoarea adăugată de actul cumpărării fiind 
aproape nul. 


Care sunt mizele? 


Din N de. iivedare financiar o analiză ABC permite 
gestionarea (cumpărarea) timpului cumpărătorului. În schimb, această 
analiză este cel mai adesea insuficientă căci ea nu se preocupă decât 
de constrângerea legată de preț. O analiză completă impune 
determinarea instrumentului care să permită integrarea ansamblului 

“constrângerilor de aprovizionare cea ce înseamnă reliefarea 
eventualelor riscuri, ca de exemplu, rupturile în aprovizinare. 


Cine tratează? | 
Răspunsul la această întrebare este dat de analiza 


l constrângerilor care permit apoi stabilirea profilului cumpărătorului î în 
funcție de riscul aprovizionărilor. $ 
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“În. funcție - de produse, de .. nvoils întreprinderii şi de 

`` constrângerile legate de piaja gom sia să iaca e) alegere 

i; Fă i e o cumpărare “uimplă: sa 

|.” -o relație pe termen mediu; , 

` -o relație pe termen lung. .-. | 

4 - Alegerea uneia din cele'trei tipuri de relații se va face numai 
„după o analiză atentă a elementelor de mai sus. 


; Ci is este AW, global asteptat? AI - 
Analiza cumpărătorului se îndreaptă mai mult aupra prețului 


„lobul decât asupra preţului facturat de furnizor. În subcapitolul 19.1 
„este reluat acest i dar în arai în care pupoaperos pepa este 
„determinată, | ini 


vindi trebuie efectuată cumpărarea? i LI n - 
„În cazul unei pieţe cu grad concurenţial ridicat, socomia 
Tds ordin socio-politic sau siguranța formelor legislative pot influența 

+ determinarea bunurilor de cumpărat sau sau duratei relației. 
| - Această listă de întrebări nu este în mod exvident exhaustivă, 
zdar răspunsurile date vor permite stabilirea bazei unei strategii de 
cumpărare. Stabilirea strategiei de cumpărare constă în stabilirea unei 
„linii de ansamblu care indică care obiective Trebuie să fie atinse şi ce 
* măsuri vor fi necesare pentru a atinge soie obiective. Acestă strategie 
„ pune în paralel trei date:  . 

„= politica Cumipárarii- rezultată din politica generală a 
„întreprinderii: E 

„= nevoile fundamentale; . Sa 
a piaţa (au tuaja pisten, 
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“NECESITATEA MARKETINGUL DE ACHIZPT ` L RTA A, 
` 16.23. Starea de spirit în marketingul cumpäräritor `. 


` Comportamentul i în S alui cumpărării poate lua: două forme: - 


cimitire. d mai sus nu se o refera k operaţiuni militare, 

ci la cònduita î în realizarea demersului de achiziție. KETE 

| `: Demersul ofensiv se exprimă prin faptul că în actul cumpărării ` 
tradiționale, - spiritul de producție predomină. -> În, acest . context ` 
cumpărătorul adoptă adesea o stare (un profil), introvertit şi 1 un demers, 
„defensiv. (de apărare). 

zi Schema de bază în relaţia cuiniărătearVâmtătca în amtaa 
| tradiţional este aceea când- vânzătorul + Buscită - » interesul: l 
anea He, A E 


— > | opnrzăsăzoă - 
ACHIZITOR 
„Fie. 16. 2. 4 Demersul tradițional de achiziţie | A 


TE i optica marketingului < cumpărării, achizitorul adoptă o A, 

i stare extravertită şi un demers ofensiv în direcţia pieţei furnizorilor. 
si - În anumite cazuri, ca de exemplu: necesitatea ceerii unei rețele 
de fardizori inexistenţi în ramura respectivă sau în sectoare obişnuite 
' (mecanică, aeronautică, lucrări publice), cumpărătorul va trebui ca 
printr-o acțiune de segmentare a pieţei furnizoare (vezi subcapitolul 
` 19.4 referitor la piaţă) să suscite interesul unui furnizor să investească 
pentru a poau. materialele sau produsele n necesare întreprinderii 
. achizitoare, - AS: 

z Într-o manieră. oni, se poate ep în, că demersul 
marketingului cumpărării constă în : AJUTĂ PE ALTUL SĂ 


REUȘEASCĂ, e ceea ce schematic se A veprsniniă. astfel : 


| 
| 


| 
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- Fig. 162.5 Demeroul în maskotingul cumpără 


' 16. 2. å. Etapele “marketingului de ohisitle 


Ci siteul cumpărării, această subfuncţie a fanii 
comerciale, comportă în general parcurgerea a 9 etape: 
1. Clasificarea st ca ante (oii ala pari de resurse 
s materiale); - 
Uait 2 Analizė piete de iire 
8. Elaborarea protofoliului de cumpărări; 
4. Analiza riscurilor (diagnostic); ` i 
i - 5. Elaborarea programului de acţiune şi alegerea acțiunilor | 
> (Stabilirea mixului de cumpărări); - Ei 
Sisi 6. Stabilirea programului de comunicare; | 
—' 7. Negocierile cu partenerii; = 
8. Redactarea acordurilor (contracte, comenzi, acorduri); 
„9. Urmărirea realizării achiziţiei; 
În cadrul acestei lucrări sunt tratate primele 6 etape. Ultimele 
i trei- se referă la tehnicile de side (vezi ie sri i | 


$r ‘Clasificarea eiia de ciniae aie: | 
„Această etapă constituie punctul de pornire a acţiunii de 
r, achiziţie. ea presupune gruparea pe diviziuni, clase şi sortimente de. 
"materiale sau produse, fiecare la rândul lor pe segmente de piaţă 
(furnizori). Caracteristicile adoptate pentru grupare vor avea mare 
importantă în obținerea in see Me CEE: pentu analiza spieto Arina 


2. Analia atat Pin A 
Această analiză constă în a identifica cu un înalt pp de finețe 


natura şi valoarea "greutăților" care se vor situa de fiecare parte a 


- balanței pieței (cererea şi oferta). De asemenea, în cadrul acestei etape 


„se, va putea identifica poziția întreprinderii şi. a nevoilor sale în 
y Speur pieței, siahilndugi! în pupe de aceasta obiectivele şi 
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+ strategia e care T va a pêrmite « să o o atingă, EAr a piei i i 2 IER a Ata 


3. Vizuale portofoliului de achiziții A Ati E 
-- Această etapă constă în a reprezenta raze AIA Pa s 
 oumpärare. sub o formă na cale în scopul ierarhizării acțiunilor care 
“trebuiesc întreprinse. : 
i Matricea vizualizării (a se a suboapitolul 1 18. Da cete e obţinută 
a pornind de le punerea în paralel a trei date: . 
3 ¿. ~ politica de cumpărare | 
< ~ nevoile de resurse ale întreprinderii 
~ piața potențial furnizoare.. Sr 


“4. Analiza riscurilor-dia; POIA : | 

Această etapă constă în a docizăileie de e a pune sau nu în j 
practică o acţiune de marketing al cumpărării. Dacă constrângerile .. 
reliefate în etapa precedentă conţin riscuri viitoare de ruptură de - 

aprovizionare, se va stabili un program de acţiuni de marketing , 
-pornind de la considerente interne T sau. externe întreprinderii T 

(segmentarea pieței). 

-Íh sinteză această etapă î înseamnă PAZA DE DECIZIE (de a 
aproviziona sau nu) şi deci de determinare a resurselor ce trebuiesc | 


atribuite PROIECTULUI C CUMPARARII 


OFERTA | OO o 5a 


„Fig. 16.2.6 Balanța pieței 


5. Elaborarea programului de acțiune şi alegerea acțiunilor 

Această etapă consta în a alege direcția acțiunilor sau tacticilor - 
cele mai apropiate şi posibile în a rezolva problemele reliefete de 
analizele din etapele anterioare. Instrumentul corespunzător este 
denumit MIX-ul ACHIZIŢIEI (PURCHASING-MIX) carer constă în 
determinarea pârghiilor (combinațiilor) celor mai eficace în funcție de 
4 variabile: preţ, ru comunicare, piaţă. 


pa 
e 
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, Planul de comunicare (intern şi extern) 


Rn n eee De E ed 


"Chiar dacă resursele sunt de provenienţă internă sau i externă 


id i iată trebuie să posede un plan bine definit. Această problemă 
este misiunea principală a marketingului achiziţiei. Chiar dacă uneori 
este neglijată această etapă constituie baza realizării funcţiei de 


marketing și neparcurgerea ei constituie una din cauzele eșecului 
marketingului achiziţiei. Bine condusă, comunucarea marketingului 


„duce la valorizarea ansam amblului funcţiei de apa a firmei. 


i „16. 2.5, . Aspectele şi dimensiunile marketingului de achiziție 


oa. cu data care. urmează, se patul lată 


muie achiziţiilor sub două aspecte: 


- aspecte strategice şi operaţionale 
- dimensiunile interne şi externe. . 
ASPECTUL STRATEGIC al colete ai achiziţiilor 


É oorespunda primelor. 4 etape ale demersului de PEP a 


1. clasificarea achizițiilor; 

"2. analiza pieței de furnizori; 
3. elaborarea protofoliului sa mpari 
4. analiza riscurilor. A 


Acesta, caută s Fippurisul la i ai 
„PE CARE PIA Ă VOM ACŢIONA ? 


pata narai, se referă la imi ttia008 dusă etape: 
- elaborarea programului de acțiune 
-- planul de comunicare 


r ` 
* mama n A 4 j ¿ 
as Mi Le 
— š i > 
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„ Prin aceasta se  slupunda la a doua TERNE 


ÎN CE FEL VOM AC ONA? 


Pimëtfuniie: interne şi “externe se foferă la brie 
A constrângerilor care vor determina Sp de acţiune adecvată acestora 
în procesul de achiziţie. 
< „In mod firesc, a doua parte a acestei lucrări va fi consacrată 
_ aspectelor strategice ale marketingului i in achiziţii iar în cea de-a treia 
parte aspectelor operaţionale. În fine, cea de-a patra parte va trata 
paosc de realizare mai ales i în termeni structurali. 


1643 SNA ale UIRE RER - 


În general se confirmă că, cu cât durata unei necesităţi 
materiale este mai indelungată, altfel spus, dacă exploatarea unei 
resurse sau utilizarea unui produs se realizează pe o perioadă mai 
mare, cu atât devine mai necesară orientarea de marketing a direcţiei 
de achiziţii. 

Studiul de marketing şi achizitii permite pe de o parie, 
cunoaşterea pieţei furnizoare -număr de furnizori, localizarea lor, 
capacităţile de ofertă, caracteristicile de performanţă tehnică a 
produselor lor - iar pe de altă parte RA comportamentului 
tehnologic gi cameral al Mizeria i 


16.3.1. la d în contextul de înalt nivel tehnic 


Unul din cele mai elocvente exemple în acest context poate fi 
acela al unei intreprinderi producătoare de echipamente electronice 
pentru aviația militară. (Figura 16.8.1) 

Natura și durata de viaţă a echipamentelor au obligat direcţia 
achiziţiilor să-şi pună problema integrării echipei de achiziţii la un 
stadiu cât mai "în amonte" față de procesul de fabricaţie. 

Pentru realizarea acestor echipamente, principalele constrângeri 
sunt : 


* performanţele tehnice de vârf (high-tech); 
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* un eu: de viață al echipamentelor mult; mai mare decât cel a 


alee achiziţionate; 


s obligátivitatea conlucrării oieri) cu a A firme din diveroe ţări =. 


participante la realizarea produsului final. - 
` Achiziţiile sunt deci obligate de a interveni cu ait înainte de 


| definirea produsului, pentru a-i 'alege pe cooperanţi şi a decide alegerea 


prodan, ce trebuiesc realizate de aceşti zii E 


“CICLUL DE" VIAŢĂ AL ECHIPAMENTULUI 
o 1 4 3: 6-7 


8 15-20 25-30 
St 


“ cerere de 
| ofertă 


Prototip A ata 
valid. tehnologie: 


Figura 16. 3.1 Exemplu dito gg dă din domeniul 
| AORE militare”, fi | 
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| „Strategia adoptată ` Üste. Sei Atid în tabelul 16.3.2. 
| _OBIECTIV 


' Make or buy la nivelul - | Marketingul ` 
Sub-ansamblelor : `- ~ -` | achiziţiilor |. 
„alegerea 2 cooperant EOE: E TT Pie 


nET Cea mai bună tehnică- | Marketingul 
=i} pentru a răspunde ia SN ti filierelor .. < 
å y necesităţi. - Esti oa Boti tt 
“| Analiza riscurilor tehnico- EN 
| economice.. a , 


Garantarea cost- Jbiectiv alek -| Achiziţii i Gi 
seriei.Stabilizarea soluțiilor. ` o ta 


l Atingerea obiectivelor ` Ans 3 “Achiziţii/ ăi 
. | competivităţii. Mentinerea ` | aproviz.' 
F avantajolor. E TETE 


Tabelul 16.3.2 Fazal realizării unui ES "high-tech" f 


Succesul în realizarea funcției de achiziții în cadrul firmei 
presupune o strânsă corelare în îndeplinirea-misiunilor fiecărei direcții 
sau compartiment din structura internă a i E cu dupa cum 

"urmează: | n 
- Pirechia METETE | 
* analiza pieţei şi fixarea strategiei ie colorare: g 
” negocierea cu clientul, 


- Marketal afacerilor S 
” analiza cooperanților furnizori; - 
* evaluarea riscurilor economice; 
* orientarea marketingului filierelor; i 
er "inghețarea" principalelor prevederi ale acor rdului cu EA 
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- Direcţia tehnică 
* propune soluţii tehnice; 


* evaluează soluţiile tehnice ale cooperanţilor; 
* defineşte orientările tehnice; 
* propune soluții; 
* decide soluţia de reţinut (pe baza recomandarilor marketingului 
filiarelor) 


- Marketingul filierelor 
* analiza pieţei; 
* analiza riscurilor economice; - 
* aferă recomandări direcţiei tehnice; 
? detectarea noilor nevoi interne; 
* realizează analiza prospectivă a preţurilor; 
îndrumă realizarea cumpărărilor pe baza politicii de achiziţii şi a 


Fiesta cu partenerii, în vederea stabilirii de relații pe termen 


lung. afle 


- Direcţia calităţii 
* evaluează adaptarea componentelor la echipamente; 
* evaluează calitatea furnizorilor. 


- Serviciul achiziţii 
* informează marketingul filierelor despre performanţele furnizorilor 
* negociază contractele de furnizare. 


+ 


16.3.2. Decizia de "a face sau a cumpăra” 


Decizia make or buy reprezintă în esenţa si o aplicatie a 
marketingului achiziţiilor. 
În fapt, pentru a lua această decizie se recomanâă: 
- să se efectueze un studiu de piaţă al cererii şi al ofertei, 
- să se inventarieze cererile interne al întreprinderii, 
- să se stabilească lista constrângerilor legate de realizarea 
pordusului. 
Planul de studiu propus în continuare reprezintă suportul ideal 
pentru a conduce o asemenea analiză. 
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Ls A studiul A i aa sarcina misiunii let ilui třoie i 
Le BÀ O Caelio atenția cu totul specială adresată aspectelor Mani Ss 
punându-se următoarele tipuri de întrebări + ~- 
- * Care va fi impactul viitor al deciziilor luate i în mómeñtul de faţă ? e 
* Care este politica pe termen mediu şi lung dusă de răi pina 
vânzătoate- şi care este cea dusă de întreprinderea proprie 7r: 
* Ce linii de produse vom fabrica în viitor ?. 
În acelaşi spirit cu formularea “i aricobbgul achiziţiilor constă 
_în convingerea furnizorului să lucreze cu noi" trebuie pusă întrebarea 
: "Dacă acțiunea dorită este o pina afacere A eg an vânzător, este dim 
= Spit pt pennu etape a SAR | 


16, 3. 3. Achizi jia fără fără ă stocuri "chiar la timp” 


r ae aL just i in ia e ( 'chiar la timp") este o strategie de 
întreprindere. De fapt, multe din planurile de reducere a stocurilor s-au 
dovedii, în urma experienţelor, ineficiente. . zi 

| “Specialiştii Crouhy şi Greif au afirmat clar :"O întreprindere 
care vrea să-şi reducă stocurile seamănă unei persoane care doreşte să . 
slăbească. Un regim draconic îi permite să slăbească cîteva kg. Dar, 
dacă nu-şi schimbă stilul de viaţă, va recupera foarte repede ceea cea | 
pierdut, va reveni la greutatea de la care a plecaţ."! "" 

| „Se poate concluziona ca ideea fundamentală a acestei strategii 

“priveşte în ansamblu ate Pian era şi nu numai schimbările de 

„gestiune sau de tehnică. 
Ea răspunde numai arii iti ii concept "Timpul pierdut saia A 

o risipă", Aceasta însă se referă numai la staționarea "în stocuri” 
reversul acestui concept înseamnă şi schimbarea organizării fluxului. 


. “s i "dă g 
“ d 4 [ai 
seat, E Bi Cpt Nod p è 
A ? Li hi fi Ala t 


E M: Grouby, M. Greif: "Garer ioplement: să Iur de production", Editions du Monta, 
X R 1990. dă A l 
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ca - 

parteneriatul (cooperarea) reprezintă o relație durabilă între două 
area 

relațiilor de parteneriat implică o politică de reducere a numărului de 


furnizori. Exagerarea acestei orientări înseamnă în final a nu dispune 
decât de o sursă unică de apovizionare pentru o grupă (familie) de 
repere țehnologice, făcându-se abstracţie de celelalte considerente. 

n toate cazurile, pentru a convinge furnizorii de a-şi organiza 
fluxurile de fabricaţie şi de' logistica capabile de a satisface cerinţele 
livrărilor în "just a temps", devine necesar ca achizitorul să fie 


structurii fabricaţiei). Satisfacerea acestor cerințe da posibilitatea 
stabilirii de relaţii cu un minim de furnizori, aşa numiții "furnizori 

< majori", | ERE ate ARN SN id Se 
Funcţiei de marketing în achiziţii îi revine sarcina de a stabili 
` sursele apte de a fi incluse in categoria "furnizori majori" şi în acelaşi 
timp de a găsi metodele de a coiriteresa pe aceştia să devină furnizori 


permanenți. 


ce trebuiesc 


Necesar | 
de regurse > 
(origine) Ral 


`- trebuie sa poată poora tehnicienilor calităţii ati pi de furnizorii 


caji după regulile pieţei studiate anterior şi nu invers. 


Anchetă de. i 
calitate 
a potenţialului 


studiul Clasificarea 
—)1 pieței {furnizorilor 
„. |£urnizoare|j - 
„| Necesar | | Btudiul = [Clasificarea 
 1de resurse] pieţei furnizorilor 
+. | (origine) furnizoare| 


Fig. 16.3.3 Calificarea furnizorilor într-o 
"= perspectivă îndelungată 


' Anchetă de 
„ calitate 
a potențialului 
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tou: titlu de exemplii, e se citează cazul unei i întreprinderi de. 
Și nickicarie fină dintr-o regiune pariziană. | 
`. Societatea Ripert Fréres realizează ansamble de tinichigerie sau 
mecano-sudură complexe (platforma de ee Sai prpiotip Pon 
E camioane militare, etc.). - 
În faţă unor probleme întâlnite prin sub- traturăa. mecanică a 
“unor anumite piese, firma fiind obligată să încredinţeze aceste piese 
unor "confrați" (terțe firme), pentru a efectua operaţiunile mecanice, 
_deoarece nu dispunea de maşini speciale şi nici de competenţă. 
Pai Întreprinderea decide să se echipeze cu un atelier mecanic auxiliar. 
‘Pentru a rentabiliza acestă activitate, altfel spus de a o face să 
funcționeze la capacitatea maximă, întreprinderea propune clienților 
săi importanți să le realizeze” ea piesele mecanice cu sau fără. 
tinichigerie. aT 
Cea mai mare pay a entia uită o să angajeze pentru 
_ această societate omologarea acestei activităţi de prelucrare mecanică. 
După un an de realizare a prototipurilor multiplelor testări de calitate, 
controlorii omologhează piesele confecţionate de atelierul: mecanic al 
„RF. şi permite începerea realizării operaţiunilor de prelucrări mecanice 
în acest atelier.În cest moment R.F. va rezerva 2% din cifra sa de 
afaceri pentru această nouă activitate. Cei care au aprobat această 
activitate ar fi trebuit să ţină seama de prețul curent (profit) marginal. 
În consecința, câtva timp după aceia, această activitate de 
subprelucrare la terţi va e aig prin iea de rentabilitate î în cadrul 
; tedrereri uaa a firmei R.F. 


„16, 3. 6 Standardizarea achizi titor 


| | TA “tradiţională oaia cei iant în acțiunile - 
- marketingului achiziţiilor va juca un rol destul de important. În 
"consecinţă biroul de studii trebuie să fie informat de responsabilii de 
marketing al achiziţiilor asupra tipurilor de piese disponibile pe piața ` 
"de achiziţii (furnizoare). 
“ Acţiunile interne de PREE ale firmei vor putea fi mai: 
: bine orientate prin utilizarea pieselor şi componentelor deja existente: . 
(şi standardizate) pe piața internă furnizoare, evitindu-se astfel efotul 
- suplimentar al biroului de studij: tehnice de a creea sisteme tehnice 
deja existente. l 
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16.3.7 Negocierea achizițiilor. 


` Acest subiect va fi tratat pe larg în cadrul capitolului 19.1 
referitor la preţ. Prevederea pe termen lung în marketingul achizițiilor 
permite achizitorului de a negocia contracte de lungă durată prin- 
- includerea de clauze adecvate programului său. Sarcina activității de 

marketing al achizițiilor va fi: aceea de a informa celelalte 

compartimente asupra situaţiei pieței de achiziţie astfel încât în final 
să-i permită integrarea în negocierea preţului. Aceste informaţii se 

referă la: í 
ua - câştigurile posibile de obţinut pe fiecare haiti în parte; 

- concurența pe piaţă la cumpărare (alți cumpărători) cât gila 
di, vânzare (existenţa rhai multor furnizori); 

„ui - forță relativă a celor două părţi (cumpărători şi vânzători), , 
E iii - reglementările în domeniul neagresivităţii prprului i în funcţie 
"de siperlania sau de obiceiuri (cutume). 

ai Pe de altă parte o segmentare a pieței f AAEE a permite FEAD 
P: (a se -vedea cap. 13 referitor la piaţă) obţinerea unei reduceri a 
CĂ costurilor achiziţiilor aşa cum se prezintă în figura nr. 16.8.4. 
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lu ad P 
Fa 00 t 0 E MEP ai 


Costuri | 


~ Efectul experientei- . 


„Fie. „16.3. 4 Câştigurile d din achiziţiile AE 
cRn segmentarea pietei £ rone E 


i op Gradul de perenitate e eR Pi 
a surselor şi a PAUMO 
În. Se ra acesta [mi E E, hrk renia e 
marketingul achizițiilor permițind ‘reducerea - gradului de: 


„vulnerabilitate, al „aprovizionării | în Fapt elapo; a cu sursele şi gi 
produsele. ` ai 
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STRATEGIE. CERCETAREA CELEI MAI BUNE 
 _ ADECVÄRI INT RE OFERTĂ ŞI CERERE 


Studiul acestui capitol va baa s h E ; 
ra - cunoaşterea criteriilor de olasificare a. necesităților « de resurse 
materialeîn cadrul firmei, . 
- efectuarea analizei necesităților de resurse materiale; - 
- stabilirea binctivelor | în Pra de analiză a pietei E 
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STRATEGIE, CERCETAREA CELEI MAI BUNE 
„ ADECVĂRI ÎNTRE OFERTĂ ŞI CERERE | 


A conduce o acțiune de marketing al ENTE PO înseamnă “sub 
aspectul său strategic, în a răspunde la întrebarea: 


PE CARE PIAŢĂ DORIM SĂ ACȚIONĂM?. A 


* Răapansul la această întrebare determină o strategie a cumpărării sau 
o linie de acţiune strategică în sectorul sau linia de produse. di 
Michael E. Porter ("Chois strategique et concurence”, Economica îi 
Paris, 1982) a arătat că o strategie este o Badia Ale de finalităţi (obiective) 
şi de mijloace (tactici). 
Analiza strategica, a cumpărărilor pune în paralel rezolvarea a trei 
probleme: să 
l a) obiectivele . 
b) necesităţile undele pita 


c) piaţa 


j Gitiiivala: trebuie să fie definite şi ele pot Pi 
- globale, se referă la politica de cumpărare, adică la direcțiile 
principale ale manierei pe care întreprinderea cumpărătoare va trebui să le 
aplice în aprovizionarea cu produse, servicii sau activităţi; 
ka - particulare, sunt obiective de ordin economic sau de altă natură. 
= Exemple de obiective particulare: 
-reducerea cu 50% a numărului de furnizori; 
“preţul ca o reflectare a realităţilor economice ale pieţei 
Exemple de obiective globale: 
-dublarea sursei aprovizionare pentru fiecare linie de produse; 
| aprovizionarea] chiar la timp (" just a temps") pentru produsele. de tipul 
A o 
-calitate minim definită bsn standard; . 
-relații pe termen mediu şi termen lung c cu furnizorii. 


b) Necesităţile fundamentale: Acestea sunt determinate pe de o parte 
de MARKETINGUL UL VAN ZARILOR şi pe de altă parte de serviciile tehnice 
ale întreprinderii. Si, 
ă Marketingul vânzărilor katitu izvorul problematicii wadii 
2e marketingului - achiziţiilor prin, previziunile pe termen mediu asupra 
~= vânzărilor firmei permiţând astfel aprecierea asupra taena PRAAN i 


- firmei. 
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` serviciile îi haiol aicea itale cu ccanianiniial e font ini a fi 
incorporate în ansamblele care vor fi realizate, acestea ama datorminate Pe 


"standardizarea produselor". 


Aceste aspecte sunt dezvoltate în subcapitolul consacrat determinării 


: necsearului de resurse materiale. 


„€) piața formează o a treia problemă care Dezznită o alegere a aad 
de marketing al achizițiilor determinate de echilibrul între ofertă şi cerere. 


În această parte care tratează aspectele de strategie a marketingului 


_achiziţiilor, vor fi examinate în primul rând şi apoi vor fi clasificate achiziţiile 


şi definite necesităţile, trecând la analiza componentelor pieţei. 


| “ara Clasificarea cump ărărilor DI 


Din momentul î în care se discută despre achiziţii pe o perioadă medie 


É = şi deci de un marketing al achiziţiilor, prima dificultate o reprezintă 
¿2 -multitudinea articolelor achiziționate de către întreprindere. Un serviciu de 
> achiziţii aprovizionează în mod curènt cca. 20000 articole diferite. 


Pentru aceasta, prima operațiune a serviciului (compartimentului) de 


k ` achiziții este aceea de clasificare a achizițiilor, aceasta dând posibilitatea 


optimizării pozat cata preh eA intervale. 


1741 l Definire ` 


tul A osia ar E în relieferea deiot edu gre ladă i în “familii de 


ate, cumpărături", Aceasta constituie o activitate fundamentală care se efectuează 
„înainte de a construi (elabora) o strategie a N şi deci de angajare a 
S cinta 


"EFICACITATEA ACȚIUNII STRATEGICE DEPINDE 


AN MARE PARLE DE ACEASTA COSTEA 


` Criteriile i dincei hata vor f definite 4 prin cocteil contabile gi 


: = în coduri tehnologice. Realizarea obiectivelor strategice ale firmei va 
m une ca primă etapă de studiu merkețin 
„lui ea i gi a gului achizițiile să o Do 
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Clasificarea Achiziţii pentru producţie 
contabilă Îsi | a 
pi a Achiziţii pentru funcționare 
| Investiţii | 
-Clasificare ] | i A 
tehnologică | ` Achiziţii pentru producție 
Linii de produse ~» Achiziţii Achiziţii 


hidrologice| . ică componente 


Fig. 17.1.1 Definirea familiilor de achiziții . 
într-un demers pir industrial 


Aceasta grupare, larg utilizată în clasificările industriale este 
„satisfăcătoare pentru gestiunea aprovizionărilor şi a urmăririi în cadrul 
fluxurilor de fabricaţie. 


În același timp, o asemenea clasificare nu „permite construirea unei 
strategii pe termen mediu sau lung deoarece nu iau în considerare şi condiţiile 
pieţei furnizoare. Acţiunile de marketing şi de strategie a achiziţiilor trebuie 
să se raporteze la mediul exterior şi să fie construite pornind de la reflectarea 


"pieței", şi în această optică noi definim "familia de achiziţii" sau "segmentul 
tehnologic" ca "un a ansamblu omogen de produse, activităţi sau servicii i PAS) 
reprezentate zoare s 1ca entru care este e 


ormulat o PET e PEET ararilor". 
Pentru precizarea familile « de achiziţii, în acest context, parametrii 


de luat î în considerare sunt multiplii, asemănător reprezentării din fig. 17.1.2. 


Facton 
politici 
| Factori sani gie 
financiari} è 

| Repartiţie 
A geografice cm 
de zi 


Achizăţii pentr 
funcționare 


Riscuri 
` În aprovizio- 
nare 


* Achiziţii repeditive şi 
nerepeditive / 


Fig. 17 .1.2 Parametrii de definire a familiei de achiziţii 
| \ 
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eo ETT e aE EREET, m 2 ey Tiin r 

i “Na există o o metodologie universală paniri efectuarea u unei asemenea ea. P 

Er "Totuşi, saeăiiăii lee clasificării coetabiie deja prezentate n mai inainte, g | 
"este npe considerarea a a trei nivele de declinare:. 


jode 


= d-ul nivel CLASIFICAREA “rorcrzonată pe A 
CLASIFICAREA TEHNOLOGIILOR Cinti de i pegian, 


2- lea RTR 


3-lea nivel : familii de cumpărători să 


LA 


vaz Primul nivel: clasificarea func jională 


E Primül nivel ds clanificgire a fost stabilit ("clasificarea funcţională) 
- pornind de la sondajele efectuate pe grupurile de studii ale firmei în vederea 
: „„ stabilizării acțiunii de marketing al achizițiilor şi de la informațiilor obținute 
prin studiile de teren. 
Ki Acest prim nivel se compune din două mari sectoare care corespund 
preocupărilor pentru diferite achiziții de pe peja furnizoare diferite: 
-- achiziții de materii prime; 
- achiziții de componente pentru sitter 
- achiziţii de subansamble (semifabricate); 
- achiziţii de de materiale de uz general, consumabile; 
- achiziţii de prestări de servicii, de întreţinere şi transport; 
- achiziţii de asistenţă inginerească şi de Mpotinlstata; 
- achiziţii de informatică 
- achiziţii de.tehnică nouă şi de sisteme; 
- achiziţii de compensaţii sub licenţe şi intra-grup. 
Aceste sectoare conţin o serie de particularităţi: 


* Achiziţiile de materii prime 

De exemplu, titanul. Piaţa acestei materii prime este adesea de tip 
oligopolist, la nivel mondial. Constrângerile în aprovizionare cu această 
Ă materie primă se situează la nivelul de riscuri prin rupturi în livrări datorită 


CE Scanned with OKEN Scanner 


h fenomenelor politice, u uneori., 


gote ‘Achizitțiile de oai de producție ` 
A: De exemplu componentele electronice pasive cum ar "fi  ănteziţele, 
a acestora este când concurenţială şi stabilă (componentele mecanice şi” 
- electromecanice), când ca o piață oligopolistă (componentele electronice active), . 
astfel încât aceste achiziţii necesită căutarea surselor posibile care gand fi 
abordate poas Sopra asro tehnici de comercializare (a piata): i 


; „i N Achiziţiile de seri ifabaicaa -- j ies im, de at 
“De exemplu, prese injectate din masă lastik. Acestea sunt achiziţii. 


| specifice ce necesită o relaţie de furnizare-dotare de tip partenerial prin. 
- motivațiile corecte atât Tenba cât k a te. de dz ei ec se . 


| pekia prin: RA J : 
"AJUTĂ-L PE CELĂLALE să REUȘEASCĂ " ri 


fu “Achizâţiile de ăia: deu uz anal aab și i 
De exemplu, hârtia de fotocopiat. Acestea sunt achiziţii de- tipul: 


“comercial”. Riscurile. de ruptură de stoc (în aprovizionare) sunt slabe. În 
schimb, durata lape ar furnizare- dotare este de Ene: durată. 


As Achizi iile de restări pi servicii de între inere şi ide ici ort i: 

"De exemplu,. activităţi de gospodărire, locaţii (închirieri) de 
autocamioane, etc. Acestea sunt asemănătoare cu achiziţiile de material de uz . 

i general dar folosite zilnic, fiind bazate pe contracte anuale. O supraveghere 
s din punct de vedere al calităţii efectuării acestora devine imperativ (necesar). 
„i vaz. Piaţa acestora este din ce în ce mai conicurențială dar pestii sa locale, 

; de ordin apal sau patinoi e se oe a 


De exemplu, construcţia unei noi fabrici. Aceasta tuie o aţă 
„specială, o preocupare de înaltă specialitate . Impactul său, atât pentru 
interiorul firmei cât și în exteriorul acesteia impune rezolvarea mu 
pronen de ordin juridic şi economic. 


“e Achizițiile de N : E E T a OET NAA "S 
“ De exemplu, menţinerea parcului (dotării) cu aice cică taiga sau. 
| achiziția de sisteme informatice complete, Achizițiile de informatică se înscriu 
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E d 


-X în cadrul unei pieţe nestabilizate încă predominată de evoluţia tehnologică 
| rapidă. În plus, legislaţia în acest domeniu este specifică și dificil de apreciat. 
pat Achizitorul, în general cu un nivel foarte înalt de motivaţie (rațiune), 
-va trebui să dialogheze cu partenerul (pornind de la direcţia generală a 
- întreprinderii sale şi apoi pe terenul vânzătorului de asemenea echipamente) 
având. sarcina continuă a anticipării evoluţiei pieţei. Vegherea continuă 
asupra evoluţiei tehnologice în acest domeniu devine indispensabilă. —— - 


* Achiziţiile de tehnică nouă şi de noi sisteme tehnologice 
iai De exemplu, filtrele electronice de înaltă frecvenţă, atât de riecesare 
` pilotajului automat pentru avioanele Airbus. Acestea sunt adegvate pieţei care 
se construiește pentru un sector de activitate dat. În acest caz, cuplul, produs- 
furnizor este, în cea mai mare parte a cazurilor, ales în funcţie de produsul 
- final (Airbus, de exemplu). Se va ţine seama de impactul achiziţilor asupra . 
preţului produsului final (de exemplu, plus 60%), de decizia de alegere a ` 
nivelului tehnic în faza de concepţie care determină 80% din preţul de 
revenire, de asemenea 80% depinzând de riscurile (calitate, fiabilitate, durată, 
integritate) şi 100% performanțe. - | | 
A Aceste achiziții sunt hotărâit strategice și performanța lor determină 
 - produsul final. | | | 


* Achiziţiile de câmpensaţie sub licenţă gi inter-grup 

Acest tip de achiziţii se consideră ca fiind periculoase deoarece piaţa 
este fie intemă, fie externă, fie în dezvoltare. Relaţiile de achiziţie sunt 
determinate de performanţele întreprinderii şi foarte legate de forța sa 
comercială. Marketingul achiziţiilor şi marketingul vânzărilor sunt strâns 
legate în acest caz... . , 


17.1.2.2 Al doilea nivel: clasificarea tehnologic ă 


2 iki Conform celui de al doilea nivel de clasificare a achiziţiilor, se împart 
„ Liniile de produse corespunzătoare meseriilor (profesiilor) care sunt definite ca 
„părţi ale clasificării funcţionale. Aceste linii de produse determină în mare 
„măsură profilul subcompartimentelor de achiziţii. Ele corespund tuturor 
„sectoarelor de activitate ale întreprinderii și constituie puncte de plecare 
pentru analiza pieţei. 

Pi Aceste linii de produse, sau familiile componente acestor linii, vor 
constitui perimetrele unde se va acţiona pentru culegerea informaţiilor (vezi 
cap.7). Într-adevăr investigarea surselor oficiale (sindicate de corporații, 
T federații, bànci de date), nu se poate face decât pornind de la segmente 
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s “omogene cu ie A lor suborgiăi. | F 
„.. Pe de altă parte poziționarea sohistiiiar i firmei Denafialnro pe piaţă nu 
„se poate face decât în termeni comparativi. € cu. sectoarele de activitate ale 

- întreprinderii furnizoare. - $ 

i În fig. nr. 17.1. 5 se reprezintă câteva exemple de clasificări după 


-meserii. 


š Materii p prime Ai pe l e: > 


Materiale de 
tehnică înaltă şi 
sisteme 


frecvenţă 


Fig. 17.1.3 Exemplu de linii de produse corespunzătoare meseriilor `` 


- 17.1.2.3 Al m pre nivel: 
clasificarea pe familii de cumpărături : 
Al treilea nivel de clasificare a achiziţiilor constă în crearea de familii 
omogene. Aceste familii vor permite să se determinemizele (eforturile) atăt in 
termeni financiari folosind o analiză cu ajutorul curbei lui Pareto cât şi în 
termeni de risc și tipuri de strategii de adoptat (vezi cap.6 "Analiza pieței gi 


cap.9 "Diagnostic de situație"). 
td [Fura de mai jos, sunt redate câteva exemple de familii de achizţii. 


1. Componente de producţie 


1.1. Componente electrice 
- elemente do cumutaro 

. - elemente de conenctare 

- corapenente de iluminat 

- diverse 


i. Elemente de înaltă 
tehnică şi sisteme 


1. Componente de producție 


1.1. Sisteme de navigație | 


aeriană 
T automat 
alizaj radio-navigare 
- orizont artificial 


Fig. 17.1.4 Clasificarea familiilor omogene de achiziţii 


i. 1.Componente electronice 
- componente active 
- componente pasive 
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was Liata de verificare a olasific ării aohiniţiilor 


i n tahitian achiziţiilor care pati presentate mài sus, sate ipod alee i: 
| aaeth un proces evolutiv. De fapt, după ce se analizează piața, se poate 
proceda la regruparea anumitor familii sau clase de articols, dacă această 
împărțire  (compactizare) va permite ameliorarea (împărțirea) . 
__veprezentativităţii firmei pe piață. Pentru aceasta se impune ca împărțirea 
- (decuparea) pe familii de articole să se facă cu multă grijă avins ca aep 
d apă "atingerii" unui anumit sector al pieței furnizoare, . - 


+ 


3714 Lista d de S ificate beep i a , clasific ării i achiziţiilor ` 


ee aper furnizori, la nivelul diferitelor produse din 
| cadrul familiei, sunt aceiași? 
„| 2. Familia considerată corespunde unui segment de piaţă. . | 
“|| omogenă (existenţa de sindicate re a unei focare, 

“Îl reliefarea în statisticile oficiale)? 


|| 3. Comportamentul de furnizare de pe piaţă ila acelaşi? N EEA, 

|| (variația de preț este stabilită pe baza experienipi, ermil East Rit 

- || internaţional, existența liderilor,.. D * scie ep i cică ct 

| 4. Este posibil de a poziţiona dpdv. financiar familiile de y iz 

| produse în raport cu: ARRS aaee? l T t K 4 

|  -piaţa ofertei, - pai $ i Gi sta E: z v a hint A 

| - piaţa cererii. e - ak SGA 

. 5. Pentru un grup ala aosa sau un grup Tindari, este A 

posibil de a centraliza puterea (volumul} cumpărărilor pe - 

familii determinate (cumularea cifrei de afaceri a . 

“| "cumpărărilor diferitelor poziţii)? une 

„|| 6. Piaţa ofertei fiecărui produs citată al familiei are 
aceleași caracteristici geografice (ţările sursă au aceeaşi | 

deschidere ca şi ţările CEE, ţările cu protejare prin bariere 

| vamale sau politice, țările penala cu caracteristici 


Clasificarea achiziţiile constituie o primă etapă a acţiunii de 
marketing şi va permite analiza la un moment dat a neoeaiiátiior firmei şi 
apoi gânizoa pieței porespondanta, Ep 3 
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iz găsirea ai pial AAR A pa că di Si ra 
În continuare, se va prezenta mai jos, „un exempla de , clasificare 
„efectuată p poby un grup industrial. Sa SF MET Ea pd 
l „ Exemplu de slasiticare PSN 


Componente şi acru pamanire de pb Sri 


*Echipamente electrice ES 
Tae : 


-microcon 
- relee, microcon 
-Elemente də cdot. . 

o sarma, : 


„Echipamente de cuplare 
A ai pi i mufe  .. 

ne (cale) `> 

ama. Sa 
Elemente de legătură “biele metalice 
-Elemente də condiționare şi stocaje 
-Elemente de antrenare (an 
-Elomente de fixare 

-fråno yì coliere 


-insartoare 
' -Elemeńte də etanșare (unire); 
-Elemente de arii (buşoane) 
-Elemente de p 
-Elemerita de ropera) 
-etichete, planchete 
„manșoane pentru cab 


Echipamente mecanice 


-Bare rotunde și fir 


"Aliaje uşoare 


17.2 Analiza necesarului de resurse materiale. 
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= Hapi d : g e . . $ is i i ii . FI i pi ta ate ` 
E PEPE, pn e in AA à s $ bmg ej e iii erp” Ip S r a EAE 
Are ae NGE Seti ` i e ide A Pi . 7 e E die Aid et 
PEE m * e 4 i sar Ae 
PE or. ai . + 
D Ph £ 
. 
F e m - 5 . à ` j - 7 
AD tă rea ae a ea alt setei i 70 de si a E TF da ED "3 y Epas PAg FA oia 
à e ri Sâ ate ri, ia LEE pe Pa De pa e? sue „Pa oA: de pr 


l "173, Analiza nevoilor E 
a i Ouian beosittitila niekinti ii f fastor ca E eiaei în 
Sodere efectuării analizei” „achizițiilor întreprinderii într-o. paaa i 
> Prezentă şi viitoare. za 

$ :În faza strategică a a acțiunii marketingului, analiza necesităţilor o se 
efectuează urmărind două direcții:, FLA z 
i: cunoaşterea nevoilor Aundamentale sl trtieprinderii; Cr i i 28 
`.: cunoașterea nevoilor, grupate pe familii (pe grupe, tipuri). | 
"+ * + în acest subeapitol sunt redate probleme privind nevoile fundamentale : 
E: ‘ale intreprinderii, evaluarea tehnico-economică a acestor nevoi pe familii. şi 
clase de produsel, iar în final este redată o listă cu eur de verificare a a 
ară cunoştinţelor lucrătorilor în domeniul achiziţiilor. -~ 


5 „ur: Se rezervă şi un paragraf destinat modalității de studiere unui mumie 
5, „pa de nevoie, considerat mai special şi anume piaţa în n a E, 


Eare ALE tea dud nevoile unei iti idei simita] în termeni cum ar 

s P zalita definită printr-un standard (cu ajutorul unui standard), reguli de 

PA: comido vis-a-vis, sde. „soncurenjă,: achziționarea | „unei tehnologii 
_ avansate, ete... 

A Sia: Aceste nevoi. i ditai řegüli generale ce trebuiesc a fi observate în 
“ cazul deschiderii pieţei furnizoare, c ca H, da Aneta es, anumite exigenţa 
a strategice ale întreprinderii. 

~- -g+ Ele pot. presupune, d asemenea, şi i obligaţii dia partea clienţilor 

j fag indecii | 
SN -- De exemplu, cáo] unei societăți äi construcții aeronautice. 
. Printre produsele destinate îmbarcării, altefel spus, integrate la bordul 
avioanelor fabricate, necesităţile fundamentale sunt următoarele:  . : 

„să fie tot timpul în avans din punct 'de vedere tehnic k fie î în 

“plutonu!” fruntaş); . 

; 17.» Bă CONSEFVE rilati tehnică a tuturar utilajelor; 

E Aa n -să ă diepună de un ppa de furnizori" Larran puțin calificarea 


a 


ai Aa a macel de late, n nu se va Tultiin în toată huararea dectt tarien de peace 
iată pentru, a face pia fio la ua fe, la o materie o primă, semifabricat, activitate sau serviciu. 


a 


0 anii lit aia iai ace ma 
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WAER - să asigure pernitatea surselor de aprovizionare timp de, „„.(se va 
tele fi ae K 


- să se alinieze serviciilor udă cumpărare Ç apres vente") ale firmelor "A 


americane pentru sistemele destinate Statelor Unite (obligații pentru clienți). 
= ` Cunoaşterea acestor elemente este indispensabilă pentru a determina 
ponp tari și cele slabe ale întreprinderii în privință aprovizionării. . 
k ' Culegerea de informații trebuie făcută în cadrul unui i veritabil pas de 
i comunicație-subiect ce este PD. în i bapa următor. 


17.22 Araiza nevoilor propriu-zise. 


Pentru analiza acestor nevoi se : impune apasa: or în “nevoi de 
materii prime, combustibili, crpe Standardišnia,. piese. caii, d 


Si E S bi 
Materii prime si componente de Baza : 


Din apui d E AX intern, RE a GE pi este ile tip istoric. k 
tabelul 17.2.1 se presina arean de evaluare a cererii. | 


cantitate 


valoare 


realizat anul. ” n prevăzut > 


Tabelul 17.2.1 Matrice PER a familiilor 4 de 
=o oumpäráturi (achiziții) 


fo C smp S ` E ` 
D n a e de z ` să | 


definit printr-o normă internaţională. . a 3 e 


CE Scanned with OKEN Scanner 


2 Aptitudinea unui furnizor de a , respecta u un eive de calitate S 


484 ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR 


E cai . 


Aceste informaţii vor trebui completate cu date referitoare la: Spa 

- efortul financiar al familiei considerate (produsele A,B sau C folosind SĂ 
curba lui Pareto’) e Eur Pa Sie e a i: Pee ee 

- aprecierea calităţii globale a unuia, a doi sau trei dintre cei mai mari 
furnizori de produse din familia respectivă, în urma unui criteriu ce va trebui 
definit“; | mie îs DI ORA si tal die Bet 3: 


Din punct de vedere extern, informația indispensabilă este durata de 
viatà restantă a unui produs. (A se vedea anexa nr. 1 "Ciclul de viață al unui 
produs"). Altfel spus, la acest nivel este convenabil de a considera sfârşitul 
vieţii unui produs dintr-o familie ca o frână pentru achiziționarea întregii 


i Eip ? Pentru mai multe detalii a se vedea Roger Perotin, Pierre Heuschen, "Acheter avec profit” 
: C'A cumpăra cu profit”), Editione du Moniteur, Paris, 1989. 


—— e 


o * Pentru mai multe detalii a se vedea Roger Perotin, Pierre Houschen, "Acheter avec profit” 
„CA cumpăra cu profit”), Editions du Moniteur, Paris, 1989. | | 
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Frag minim |. | | 
acceptabi Rospectarea. g 


i iri de livrare 


~ Fig. 17.22 Controlul performanțelor pisi r 


` Produsele specifice, echipamentele şi sistemele SEA : i 


Pe lângă a a E a edit, rue ţinut seama ds a ta de 
funcționalitate asociată celei din caietul de sarcini. Necesitatea care determină 
cumpărarea (aprovizionarea) depinde de puţini factori subiectivi. | 

. Un produs cum ar fi o maşină ia o dimensiune funcțională. "Nu-l mai 
putem considera ca un ansamblu de piese ci ca un ansamblu de funcțiuni". 
ap Nevoia este care care stă la baza creerii produsului iar funcțiunea 
(funcţionarea) de legătura dintre cele două. g 
(fig. apa e bi R 


Nevoia stă la basi ozoasii unui Dea aaa 


Punaţi1| Funoțiunile permit « de a i st: produsul în tonale de 
DOVO 


X, 


Produs | Pz Produsul este un obiect, un serviciu sau un proces care 
l dă o sativnoție nevoii prin intermədiul funețiuniloz. | 


Fig. 17.2.3 Filiora produsului 
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r d “O oiie modernă constă; deci, în a. , defini, nevoia plecând H la- 
i a HEN de funcțiuni.. A | 
cot Suportul unei stai dă mae sua Sajati funcțional de sarcini, 
N sa "În scopul de a cunoaște; înţelege mai bine problema, se daia pula E 
thin iieaale şi ansamblele în componentele de bază pentru. a cunoaşte mai bine 
SEA părțile care determină viața sistemului. 
“Să luăm exemplul unei cutii de comandă i Ace de la avioanele de tip. 
` ~ Airbus. Această cutie de comandă, studiată de aviator împreună cu cel care 
echipează avionul, trebuie să fie realizabilă. de-a lungul a 20-25 de ani (până - 
când vor rămâne în exploatare doar cinci avioane). Dar componentele interne 
< ale acestui sistem au o durată medie de viaţă de patru ani, datorată evoluţiei 
A rapide a tehnologiei. În acest caz va apare 0 inadvertenţă între nevoie şi piață. 
în» Analiza” nevoii, asociată celei a pieţei, care va face obiectul 
E subcapitolului următor, obligă ca, in numeroase cazuri să se ia în considerare 
filiera industrială. - 
i Prin “apă se . înţelege suita logică i de etape industriale, de la 
a Muir jatnipiara a produsului de la origine, altfel spus de la cumpărarea 
"- materiilor prime, până la apariţia produsului final. 
ag drac îm filiera teimologică permite situarea er rii in 
l mediul.sãu. l 
Este necesar i Aa eul două lucruri şi anume:. 
- TIEA din fiecare produs care intră în compoziția produsului final; 
- furnizorii fiecăruia dintre asemenea produse. ..... 
îi “În aceasta situaţie este convenabil de a lua,. E comparație, 
e eventualele filiere ale produselor concurente (fig 17. 2 4). 


-s.e - omeen ae a e 


 .—— —— - 


Fig. 17.2.4 Exemple de filiere paralele 
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a 17. 2.3 o necesitate particulară; contrapartida . 


 Dusivoltale schiibuniileai intaia tă precum - şi - „dificultăţile A 
economice crescânde întâlnite de către partenerii acestor schimburi au dat: . 
„_Practicii contrapartidei un rol esenţial în comerțul internaţional. 
„=: 1 Astfel, pentru a „acapara o piaţă din afară, exportatorii sunt deseori 
obligaţi de a se angaja să efectueze achiziţia de pe acea apiga a a unor anumite l 
volume de mărfuri. im 
Se poate da, deci, contrapartidei definiția uzaăboane: dle ea 
„ comercială prin care vânzătorul îşi ia angajamentul să realizeze, într-o anume . 
țară, achiziţii, transferuri sau alte operațiuni, de: o natură gi o valoare 
determinate, în schimbul unui ponte de vânzare care nu Aaa fi doa: 
decât cu această condiție". 
În contractele de DEROTA 
- sumele luate sunt considerate prea mari PETAR i 
- durata operațiunii este în poeme foarte lungă (ele pot atinge chiar 
şi mai mult de 10 ani); . 
„= valoarea achiziţiilor ce abdi efectuate poate atinge sau chiar 
depăşi valoarea contractului de vânzare iniţial. “ 
~ Figura 17.2.5 prezintă diferența contractuală dintre o vânzare simplă 
_şio piață de contrapartidă... z A 
„-VINZAREA SIMPLĂ a a EL Ca 


oi pi ca da ea i 


Contract de cooperare sau 
de achite 

Fig. 17.2.5 Diferenţa între vânzarea a simplă 
şi conivapartidă gat} 


Ph, obligatie de a cumpăra într-o ţară digi poate schimba de o 
manieră semnificativă raporturile de forțe existente între furnizorii obişnuiţi 
şi înteprinderea cumpărătoare (de exemplu, diminuarea puterii de cumpărare, 
obligaţia renunţării la un angajament î în profitul furnizorului ţării client). 

Cunoscând necesitatea, se impune în continuare analizarea pieței 
pentru a verifica care dintre cele două posibilităţi este adecvată. Neadaptarea 
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provoacă frâne (opreliști) în calea aprovizionării, frâne care pot fi cuantificate. . 
Tabel nr. Siod 


| 3. Există un caiet de sarcini: .. 
è e funcțional ? ' ” 
j t tehnic ? 
| 2. Ne cunoaşten nivelul bostürilor: şi evoluția sia Pda 
cifrelor noastre de afaceri pe ultimii trei ani? ... -| | 
| 3. Avem previziuni pe următorii trei ani? d 
|| 4: Cunoaştem performanţele a trei dintre cei mai 
| mari furnizori ai noştri? 
| 5. Avem un decupaj tehnic. al sistemelor de familie? - 
| 6. Care sunt celelalte aplicaţii ale tehnologiei? 
7. Cunoaşten filiera produselor? - - 
e. Cunoaşten plasamentul produselor! pe ‘curba lor de. 
vitalitate? 
$. Sunten plasați într piață de odittabatiðst 
LS = 


) DENE cau 11.3 Analiza a pieţei furnizorilor . 


p După prezentările î în dasifiareà dasciină ” PRE , precėdente 

a a a al eridh muncă maari anii da plepa industriale 4 a 

Totuşi care dintre acestea sunt incluse în categoria PAS în care din 

ele se situează și care se aproprie de marketingul achiziţiilor generând 

relaţiile dintre vânzător p cumpare, începând cu rr dea firmei la 
mediul său. . să 

+ oda maniera de analiză a unei piete este independentă de natura 


PAS... 
“A analiza piața furnizoare înseamnă: - Ri ae ` 
: 1 a o caracteriza; A | 
|. asi determina limitele şi trateze posibile de adoptat de 
responsabilii cu achiziţiile. - ©- = | 
Pentru a realiza aceasta va trebui să se adune un ansamblu de > informații, 
care pot fi clasificate astfel: : 


- sub două aspecte: agitatie şi calitativ; 
= ~ gub două dimensiuni: de ofertă şi de cerere. -. 
a aaa sarea image 38 aaa 
aspectul calitativ este mai puţin uşor. Acesta are un caracter relativ subiectiv, 
E are cil a 


-— 


pi Cei e d 
pi E PX -i PE A A. 
i h 


. 
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i Asiei data în huti mai dificil de Fe mai ales BUEN când ne Sarim 
la achizițiile pe plan internațional. Un studiu i sau proiect de achizifie nu acd 
„deci să ignore aspectele subiective şi culturale. > 
. ; Aceste Aspecte vor fi analizate î în subcapitolul 18. 1 consacrat culegeri | 
i informațiilor. 
> Considerând că analiza pieţei este | un, „ajutor î în dădea decizii « se ~ 
propune un demers în trei etape: . > 
- -studiul preliminar, care const în kooi unui proces AES d” : 
constatare în care se vor reliefa ia di. slăbiciunile ei je da în » 
- domeniul procesului de achiziţie; =- 
- vizualizarea activităţilor este o oroen grafică a iringi 
şi frânelor în achiziții pornind de la datele rezultate din studiul preliminar; 

„- studiul aprofundat al cărui scop este determinarea riscurilor de 
aprovizionare de formă contrarie. petale, mai sus gi- A evitarea. 
(acoperirea) acestor riscuri. n 

În acest subcapitol se vor E, mai maie saziioulazătățile acestui 
studiu preliminar. Evidenţierea portofoliului de . cumpărături şi al 
diagnosticului iei artă vor forma obiectul Sea pie 18.2 ki 18.3. i 


-17.3.1 Tipologia pieței 


a) Piața concurențialä. Concurența perfectă în interiorul sectorului se . 
defineşte prin legea atomicităţii în care firmele (cumpărătoare şi vânzătoare) 
sunt atât de numeroase şi unde intrarea este atât de ugoară încât orice firmă - 
nu poate avea o influentă aupra unei a sau ae dintre gi ele pot reacționa 
la condițiile generale ale pieței. 

Această piață se comportă asemeni unei. kalasta ale cărei talere 
reprezintă oferta şi cererea; această balantă datorită fluidităţii schimburilor 
rămâne întotdeauna în echilibru. Nici un vânzător sau nici un cumpărător nu 
vor putea prezenta o cerere sau o ofertă care să modifice sensibil cantitățile 
globale de schimburi ci doar nivelul preţului pieţei. 
| b) Mohopolul. Din punct de vedere al cumpărătorului, aceasta se: 
caracterizează prin faptul că o singură firmă se situează pe platoul de ofertă. 
În cazul monopolului statului preţurile sunt fixate de către puterea publică (ca 
de exemplu tutun, poştă, etc). Pe pieţele private această situaţie se traduce 
prin faptul că un singur furnizor fabrică un produs, cum este cazul, de 
exemplu, celor care deţin avansul tehnologic, Produsul este denumit 

onosursă. 
DEE, pal Aceasta constituie o situaţie intermediară între 
concurenţa perfectă şi monopol. Ea se întâlneşte în numeroase sectoare de 
activitate unde concurenţa se caracterizează prin dependență sigură între 
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sia plina ie apare, Ae tn căaizil A E at îi rară 
furnizori, eee iu spare, bunul este oferit de doi sau trei mar care 
velul pre o i 
' an liain în general bine între ei e fiecare este o obligat. să- 
a a strategie. Ei pot alege cei 
j ca j gee de cooperare în scopkil ameliorării profitului î în ansamblu 
dar prin ierderea unor părți de piaţă potenţiale și de profituri personale ca de 
a caci relaţiile între concurenţă care pot fi clasate ca relații de câștig-câştig; 
* strategii conflictuale în scopul ameliorării poraa personal imediat 
i igul de noi părți de piaţă. l 
o picântimu dei intre acești ofertenţi pot apare relaţii între concurenţi. pe 
= termen scurt care pot fi de natura câştigător-cel care pierde. 
5 : d) Piaţa atinge "vâscozitatea". Acest tip de piață se caracterizează prin 
. faptul că achizitorul își asumă obligația de a se aproviziona de la o singură 
sursă sau de la un singur furnizor, reducându-se astfel influența concurenței. - 
Nu poate fi ignorat acest tip de piaţă care reprezintă, în cifra de afaceri, între 
30-60% din achiziţiile unei întreprinderi. În acest caz va trebui să se 
actualizeze efectul adoptării unei astfel de decizie®. © - < | 
edita, între modelul de achiziţie de-tip american (de concurență sub toate 
~ aspectele), modelul japonez (de parteneriat) şi tipul de aprovizionare bazat pe 
©- căutarea inovaţiilor (compromis între cele două aprovizionări precedente sau 
Sa puse în concurenţă prin compararea la nivel internaţional determinând astfel 
- să intre în întreprindere forţa de inovaţie şi cunoştinţele furnizorilor) gradul 
-de dependență între întreprinderea achizitoare şi cea vânzătoare este mai 
„mult sau mai puţin ridicat şi contrar parteneriatului se afirmă fenomenul de 
"vâscozitate à schimburilor " astfel create. În acest sens motivele "vâscozitătii 
pieţei * sunt legate de: 
„1. fie de produs: « ce de Săi Ne ca Canadi a alegerii unui 2i component 
de tehnică înaltă la începutul acțiunii de realizare a produsului; 
NE wt + de politică generală a întreprinderii, ca de ezemplu, omogenitatea 
l echipamentelor şi investițiilor; 
„si, - fie, acesta fiind cazul clasic, în vederea achizițiilor pe termen foarte 
E a aa dificile de monosursă. 


“şi ——: 


iu A SaN z Ş 


* Vi Rar Poni mpi sic algele SR 
ip A i Rogar Porron "1 entretien d'ackat", Les 
ditions d'organisations, Paria, 1991. - ja A A at A a și 
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annesi CEE. i Doe ni mia etiimpjetetp Semaietaeeai e dry pai eee e o inta 
F a 


; Sa elvi „473 2 Brut preliminar, je. 


i 
ver HPR SE ai a Bă a aa al 
Hit ii ai APR Reer Eryt ar. tri TTO e E alf GURS ay tby pie Mah ATTA 


d 4 i 
2 tau p: odt ala care 


și taie AVE; pa zana i 
aa. 


aa Taik onării perzaite 
En A opcetun isni ofertei de piață; cunoaşterea, slăbiciunilor sale, aj jutând 

„astfel la determinarea. riscului pe termen scurt şi mediu al firmei. _. esa i 
„- 1. Această determinare va. permite cunoaşterea , obstacolelor ` ai u: A 

| barierelor de acceptare sau eliminare a furnizorilor potenţiali, cunoaşterea . 
puterii ac acestora, a posibilităţii: de. „negocia, „cât, şi asupra motivaj 
R acel produs. naa 

~- el Ca obstacole. de intrare sau ieşire a unui furnizor din preocuparea : 
` firmei pe piața furnizoare, se consideră a fi acele elemente care pot diferenția 
„ coneurenţa pe un segment. de piaţă. Asemenea obstacole pot. e de knaris 
“sistemului tehnic, nivel de: comercializare sau Aent $ 


17. 3, 21 Obstacole în acceptarea unui nou furnizor A > 


NE. y am R sau neacceptarea unui furnizor. potenţial ca partener î în 
procesul de achiziţie va fi determinat de: 
-< a) Gradul de stăpânire a tehnologiei de către utilizator; “ 

b) Costul de transfer; ; 

Acest cost suplimentar apare atunci când; prin kabani ra poaa EY, 
cumpărătorul va trebui să întreprindă o serie de acţiuni care la rândul lor ` 
implică creşterea cheltuielilor. 

~ Aceste cheltuieli se pot referi la: cheltuieli de calificare cu personalul *- 
care va lucra cu noua sursă, cheltuieli de formare a personalului care va 
„... utiliza acest noi echipamente, cheltuieli de adaptare a acestor noi produse, 
- cheltuieli pentru logistică, cheltuieli D A de EAE a acestor noi i 
„Burse, ete. `- p-ta, ini 
c) Amânarea transferului (cumpărării). - [= îi 
În acest caz va trebui să se ia în iert, durata necesară pentru ` 
a realiza implementarea noului produs la furnizorul-resursă. Pentru marile 
grupuri industriale această activitate poate fi finalizată în doi ani şi uneori 
chiar mai mult, avându-se în vedere şi durata omologării produsului a căror 
condiţii de calitate sunt riguros precizate prin legislaţie : şi contracte. 
Consecința existenţei unor asemenea amânări este aceea a Anestinizii 
ersceului d de dezvoltare Popii utilizațorul resursei. . pa a Pe A 


17. 3.2.2 Obstacole provenite de la cenți | 


uţiti P ali a tranzacţiei de Piri poate fi ANIM ep Y gi, pii ic 
obiectivele clientului. De exemplu, clienţii sunt. cei care e achiziționează sisteme i 
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complexe ( avioane, centrale nucleare, etc.) gi care din rațiuni de omogenitate . 
şi de gestiune a parcului de echipamente (piese de schimb) i impun fumizorilor | 
să conserve, să asigure echipamentele (piesele de schimb) a căror listă este 
negociată in contract prin clauza de "sursă de primă mână". Asemenea situaţii 
apar, în general, atunci când cumpărătorul intreprinderii furnizoare este 
obligat la rândul său -în funcţie de resursele sale- să idii api l 
cerinţele) clienților săi. 


17.3.2.3 Poiitica guvernamentală . 


În multe cazuri un asemenea obstacol este dificil de evitat, deoarece 
statul poate limita sau interzice intrarea unor producători sau furnizori prin O 
obligativitatea acestora de a poseda licența necesară pentru comercializarea 
anumitor produse, ca de exemplu, vânzarea de alcool. Referindu-se la unele 
politici ale unor guverne din diferite ţări se poate exemplifica prin politica 
foarte dură a administraţiei americane în ceea ce priveşte obţinerea 
autorizaţiei de export sau politica autorităţilor franceze care determină pe 
cumpărătorul francez să solicite o licenţă de import specială pentru anumite 
produse caz în care va trebui să declare cu maximum de detalii, locul de 
destinaţie finală a acestor produse importate. 


17.8.2.4 Subvenţiile publice 


„+. Acest caz se diferențiază de cele precedente deoarece impune o 

“dependenţă puternică faţa de un anumit partener (furnizor) prin faptul că 

achzitorului i se impune ca prin cumpărările sale pentru un anumit domeniu 

de dezvoltare să fie efectuate numai de la anumiţi furnizori. În caz de refuz 

sau de duplicitate a resurselor de aprovizionare, costurile cu aceste achiziții 
vor fi suportate de 'cumpărător (de exemplu, construcţia unui obiectiv de 

utilitate publică prin finanțare de la bugetele locale). 


17.3.25 Furnizorul impus 


een Po lângă e barrils i PO RE un furnizor poate fi fi impus şi în alte : 
situaţii, ca de exemplu, în condițiile în care nivelul tehnic al unui produs 
„impune alegerea unui anumit furnizor, sau gradul de omogenitate al 
sistemelor (de ezemplu, de informatică), sau relaţiile din interiorul grupului 


= (politică internă în cadrul grupurilor industriale), sau chiar politica locală, 


„cum ar fi conservarea faţelei industriale regionale. 
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„. Contract de locaţie de. e Aeran a Tud 


n, 3.26 Obstacole în pai: la unul « sau mai. 
i emil raimo ehit 


R an iSi it determinato do 


. a) Costul renunțare `- E 
„Costul de renunțare asupra unui furnizor poata f destiids Sat £ 


următoarele considerente: ' 


sa 


.- b) Parteneriatul Canara T în podaj A 
A _ Avantajele aceste ei forme de organizare, de stabilire e a alții dizitre z 


- în vedere investiţiile efectuate de către cei doi parteneri cooperanţi pentru a a. 


realiza produsul car econstituie obiectul contractului de parteneriat; -- 


„ete. ar putea conduce la dereglarea activităţii la cumpărătorul acestor produse 
şi la diminuarea beneficiului acestuia având î in vedere experienţa acumulată 
în condiţiile asigurării livrărilor de la un anumit partener. Adesea o asemenea s 
ieşire din contract a unui furnizor capătă şi un aspect moral. : | 
e) Abandonarea a ceea ce ştii să faci i 
` Renunţarea la "ceea ce ştii să faci" al întreprinzătorului va Pai di 

un dublu efect şi anume: =... s 
. - pe de o parte "a şti să faci" insugit de furnizor va putea însemna 
pentru el un factor aproape de netrecut;.. : 
_- pe de altă parte furnizorul se inf Apă de aibe pe meri va fi tentat 
să ofere acest "a şii să faci" la concurenţi inteacht pentru el Aptaiollăa păi în 


J „domeniu nu-şi are destinația în vânzare. . : - 


cd) Reglementări sociale . 


Pentru apărarea folosirii forței de muncă EE crogtarii gomaj julu) 
prin reglementările sociale sunt impuse adesea o serie de condiții la încheierea 
contractelor. de lucru (de muncă) care ar putea deveni pipdiei în ieşirea z 


furnizorilor dintr-o activitate. 


e) Subvenţii publice. 


Aceste obstacole se nasc din n acolongi m arenie ca în sati intrării de noi. 


<f) Confiden ialitate 


Acesta constituie caza din obstacolele des întilnite î în cazul produselor ; 
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da. tehnică înaltă. Acest obstacol astă cu "atai: mai ridicat; cu cât imaginan 
- întreprinzătorului este mai puternică (de exemplu, grupurile industriale 
_ aerospațiale sau Societatea Europeană de Propulsie). În aceste sectoare 
informațiile transmise au un caracter confidenţial la nivel internațional şi deci 


k pentru rațiuni evidente, iegirea unui furnizor de componente strategice trebuie 


` SĂ fie, urmărită cu cea mai mare atenție, î în unele cazuri ea fica imposibilă. 
-g) Compensaţii industriale 
in situaţiile în care contractul dintre doi cutata din țări diferite se 
bazează pe prevederi de achiziţie în contrapartidă de către vânzător de pe 
piaţa ţării cumpărătorului, atunci o ieşire din contract devine dificilă pentru 


„= vânzător avându-se în vedere dezechilibrele produse în ţara cumpărătorului. : 


h) Monosursele 

O asemenea situaţie dute dé necomentat geci în fapt rezida k 
unei alte surse de procurare a acelui produs. 5 | 
di În cele de mai sus s-a examinat un anumit Bin di bilele sau 
a piedici importante la ieşirea sau intrarea unui furnizor. 
"n Alte obstacole, de mai puţină intensitate, există însă, dar vor fi 
sinea în cadrul prezentări contractelor de achiziție Ar netă 18. 2). 


1. 3.3 No TRHA la putere a pieței 


Pentru pi legiata acestei noţiuni se puna întrebarea: "Când piaţa 
este cumpărătoare sau vânzătoare?" 

a) Achizitorul este puternic pe o piaţă atunci când: 

* Reprezentarea sa financiară este caracteristică, adică atunci când 
„ achiziţiile reprezintă un procent important în cifra de afaceri a furnizorului 
gi aceasta depinzând într-o orecare măsură de acţiunile achizitorului de a 
deveni 'client-ţintă”. În general aceasta este preferată atunci când fracţia 


ps LA. a achizitorului 
C.A. a furnizorului 


ar fi cuprinsă între 15-20%. Aceasta înseamnă că cererea achizitorului este 
suficient de atractivă pentru acest furnizor, fără să prezinte însă 
p inconvenientul stabilirii cu el a unar relaţii de angajament financiar prea 
„important, pentru ca o eventuală "vaptură" a acestor relaţii să nu conducă la 
mari pierderi fianciare. Acoasta depinde pc de o parte de posedarea unui 
„potențial de creștere şi pe de altă parte de cantitatea de bunuri achiziţionate 
„_ adecvată cu capacitatea de vânzare a furnizorului; 

” Deţine rolul de lider pe piaţă, adică când puterea lui de cumpărare 
Nien: de a aacer i) îl pa pe primele lceuri între cei puțini la număr care 
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hotărăsc asupra liniei de produse acceptată în acțiunea de achiziție; . aa 
EE e * Produsele achiziționate sunt normalizate (tipizate, standardizate) caz 
„im care, în absenţa obstacolelor enumerate mai sus, achizitorul poate evita. 
„eoncurenţa într-un mod eficient, | ce di AN 
„_„* Costurile care ar fi implicate în condițiile renunțării la un furnizor 
“(de dezvoltare, achiziţii de noi utilaje, alte investiţii) sunt de nivel redus; 

-= * Posibilitatea de integrare în amonte este posibilă. Puterea de 
„megociare a achizitorului este mare când furnizorul este conştient de 
„posibilitatea retragerii tratativelor de către acesta sau chiar ameninţarea cu 
. aceasta. Într-o asemenea situație se va ţine seama de posibilitatea pierderii - 
credibilităţii faţă de furnizori, E | 

Ai O retragere din tratative sau o amânare a semnării contractului se 
-poate motiva prin necesitatea reluării negocierilor cu cumpărătorii (clienţii 
„Proprii, pentru precizări noi privind caracteristicile produselor pe care le vor 

achiziţiona, situaţie întâlnită în industria aeronautică din Franţa); 
© =" Achizitorul posedă informaţii complete atât asupra ofertei cât şi 
„asupra cererii. În schimb, o informare incompletă poate determina includerea 
unor clauze cu efecte negative asupra procesului de achiziţie. | 
b) Furnizorul este puternic pe piaţă atunci când: 

__* Grupul de furnizori ai segmentului tehnologic este concentrat. 
„Aceştia vor putea exercita cu uşurinţă presiuni asupra fixării prețului, a-upra 
„temenelor sau să impună avantaje profesionale (de dotare) sau locale (de 

exemplu, de exemplu achiziţionarea de aparatură foto numai din J aponia); 

„..* Deţine poziţia de monosursă În această situaţie furnizorul va admite 
„că această poziție este efemeră, în special pentru produsul cu ciclu de 
-- fabricaţie de scurtă durată, caz în care va avea grijă, va lupta contra 
- eventualelor produse înlocuitoare; l | < 
A ” A stabilit o dependență financiară cu cumpărătorul sub formă de 
- participare la dezvoltare sau achiziții de utilaje, experiența permițându-i în 
final să ofere un preț atractiv; 4 


* A stabilit o dependenţă tehnică cu cumpărătorul sub forma unei 


calităţi particulare a produsului sau prin oferirea de atractive servicii după 
s posibilitatea m ăririi performanţelor sale mai ales prin termenele 
- fixate şi repectarea acestora în derularea livrărilor şi chiar prin ofertă de 
„prețuri avantajoase pentru achizitor, — > 0, 2 G 
n c) Motivarea alegerii furnizorilor . . . ep i AS: 
>o oO După obţinerea informaţiilor prezentate mai sus, achizitorul 
fectuează o analiză dinamică a segmentului de piaţă studiat, evaluând 
a ti ai care impun necesitatea de a colabora (de a intra în relaţii) pentru - 
sdigiutatiia necesarului de produse. Această evaluare este de primă importanţă 
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Pai at ua E Aaa, “Baiceptând cazul i în care e imaginea PERAE aR achisitoar ii 
este atractivă, furnizorii potenţiali adoptă în general o tg nu legată, de 
potenţialul de dezvoltare al cuplului produs-client.. X T j 
Pentru un furnizor, acest potențial este detrminat prin: 
Poni cl d eta do na pe letal Cea de de viată 
„al produselor - anexa 1); 
- procentul de creştere în vânzări a principalilor clienţi; 
- evoluţia părţi sale de piaţă din cadrul segmentului de piaţă 
cumpărătoare (vezi anexa 2 - matricea crescândă a părții din piaţă); 
Rd rile menena, sieakegica sau bin resurselor pentru acest 
> pona: 
| Anexa 1: Ciclul E viaţă al unui HOTA 


Caracteristicile economice ale produsului : 
în fiecare fază a ciclului său de via 


Lansarea Ponetrarea Satura ia Declin 


de la 2 la: 
5% superior 


de 10% 10% 
P 
t 
Ta genera 
= || oferta gi sa prenien oars echilibru idea Bai a 
i | cezerea > . pavolă 
ra. atom PRE i 
P ofertei 
me e 
roducători 
aaa [emea [eee een ra 
în scădere 


Preţ de cost crescător în în scădere stabil 
r puternică „uşoară 
scădere 


| negativă 
| Pinanţarea | necesară | foarte mult restituire, lichidare, 
Ho necesară aut lici-taţie 
BEARN nant ia 


1. Poziția " vaci de aa posedă il cala caracteristici: 
| - piaţa este stabilizată deoarece creşterea sa este slabă. Se poate 
zeta i sait grea află în faza de maturitate; 
i - furnizorul deţine poziţia de lider, partea sa de piaţă este mai mare 


Ae 

En - creşterea anuală este slabă. | 
pi „ Produsul generează un maxim de chit şi i nu necesită alocări 
sipliczentare SM fonduri. 
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| Produse dilemă 


UK orte i i 
Partea de piață relativă față 
de concurenţii puternici -~ > 


| Producerea de lichidităţi 
| Anexa 2 Matricea creşterii/parte de piață 


2. Poziţia de "stea" înseamnă că: . 0 n | 

e, - furnizorul deține poziţia de lider pe piata sa, dar această piaţa este 

. în expansiune, ceea ce înseamnă că produsul se află în faza de lansare sau 
_ expansiune. pa a ci 

f 3. Poziția de "povară" înseamnă cà: | 

A - furnizorul posedă o parte redusă de piaţă cu tendinţă de declin. El 

` nu posedă o experiență de productio; i da 


- produsul nu generează profit. În acest caz pot fi avute în vedere două 


posibilităţi: - pi a aa a a £ i 
pen % t - dacă furnizorul dorește să devină ofertant pe această piață, 
el va trebui să aloce fonduri pentru investiții încercând în acelaşi timp să se 
alinieze la preţurile practicate de lider; CIT E 
Ne: atiier - dacă furnizorul nu abandonează practicarea produsului şi nici . 
nu alocă fonduri de investiţii, va fi obligat în acest caz, să-şi reducă prețurile, 
chiar dacă cele practicate sunt de asemenea mici. pai 
4. Poziția "dilemă", înseamnă ca: e yr 
Ă - furnizorul posedă o parte redusă a pieței care este însă în 
expansiune, produsul putând fi considerat ca aflându-se în faza de lansare; 
expanse jugul este un mare consumator de lichidităţi. x cs a 
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aae g= că: ASIGURAREA MATERIALĂ ȘI GESTIUNEA STOCURILOR 


sa Si d sisu siudiulăii prealabil analiza pieței de achiziţie trebuie s să se! 
„“ efectueze sub formă de anchete. ` T. 
TENE Lista de verificare simplificată a , analisei pieţei brenti mai jos, 
<- conține o serie de elemente care să permită cunoaşterea punctelor tari şi slabe 
pe segmentul de piaţă considerat de care va trebui să se țină seama pentu. 
relieferea unor oportunități oferite de acea piaţă. TA 
zi : Vizualizarea portofoliului de activităţi va permite, să se stabilească u un 
NA "diagnostic" al situației date și să se determine planul de acţiune. 
rgi - Dar înainte de toate trebuie dat un răspuns la întrebarea: de unde vor 
NS | pă pd aceste informaţii? Examinarea FERIE la anti tatirobare face ` 
zi obiectul capitolului următor. Vee 


- LISTA-RGPGR ea SE a PENTRU ANALIZA A PIET 


re PAPE despre: ANDA GRAI ; 
- naţionali $ 

- europeni : pt a 

s Z: - mondiali.  . >. tat | 

| 2. Piaţa este concentrată? Piaţa este icuizată 
a | 3. Număr, mărimea a şi vania e peer E 


- SIUI e caii mie ice cedate 
- mărimea: de la .. A Piu 
vârsta: de la .....la...... 


-=f 4. Durata de viață medie a întreprinderilor $ din n segment 

<=] - 5. Oferta este omogenă EAT ni 

|” 6. Cunoașterea liderilor . .. 0o e ti : E 2008 EES 
7. Partea de piață a principalilor furnjzori -/ zi 


| TEREE ACR zi 
:) APE SI ti i | = 
SN PESAR -VEM IEE 7 ia e JIRI E O ARR Sk e 
i RA Pataren. pe piaţă a furnizorilor p p$ acea pistă papa 
“s - Naţionali - | CAT A 
“cifra de afaceri A (CA. 
"volumul  .- 
e Europeni ii gi | 
“cifra de afaceri Ca i 
EA luă “volumul .. H i 
A Fn Mondiali A o | 
A EN *cifra de afaceri AON | 
"*olurul:-: i 
| 
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i 4 PA Ci n + 1 ie ale j E e A ` y A 
E 00 0 r E sai pă IAS b nË. Kai da ae pi as e N SA ate să 
t s hi 


"SDRATBCAĂ. CERCETAREA WIRE OFERTA $ ŞICERERE | 49 


2 ARN reali: n principalilor rain furnizori: Pta: pi $ 
T Ajen sssassos: yeri : 


EEE 10. adie hinisna pentru a acel | produs 
a sh: Tendinţe ale pietei, a 

R - echilibru n Aa e di i 

: 12. “Situaţia financiară a principalilor n noştri 1 furnizori: 

E E pe! j 


'ecesccoveeqocvoosoe 
E lie 


ELETTY TTETTYTTTTE . . 


sooonoeaesososonaea 


14, Fiabilitatea principalilor noştri furnizori. 


m. Tarei E i Ep ile L 
ypo N Cunoştinţele dèspre concurenţi i în y achiziții: 
(E Xa naţionali ; l l 
 '- europeni” 
o= e mondiali E 
2. Piaţa de achiziţii este concentrată? 
„ Piaţa de achiziţii este atomizată? ; 
3. Număr, mărimea şi vârsta coneurenţilar î în “achiziții: 
e DUMAT. eee pei a oana e o za 
- mărimea: de la las | 
- vârsta: de la .....la...... 
4. Prezenţa liderilor în cibiziţii 
5. Puterea noastră pe piaţa de achiziţii: 
- cifra de afaceri 


_ volumul achiziţiilor ` EA stă, | 
- puterea relativă faţă de cel mai mare  congureini în 


EENE E PRANIE:. Y 
POR EN nostru financiar asupra celor: mai mari i furnizori: 
: Aprep % in, | | 
Dhiri oia % oa af | 
C)essasseeeer caca %:. S 
tre SNA principalilor noştri  pomizoi 


A Există o Jegătură în 


"h; 


a de achiziție. „iii ia 
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Capitolul 18 


STRATEGIA, CULEGEREA INFORMAŢIILOR ȘI 
O VIZUALIZAREA PORTOFOLIULUI DE 
și O ACHIA 


- Studiul acestui capitol permite cunoaşterea: - 
„- modalităţilor de culegere a informaţiilor asupra pieţei furnizoare 
- (cercetare documentară şi anchete pe teren); > | 
Bei o- procedeelor de vizualizare a portofoliului de achiziții; 
- conținutului acțiunii de diagnosticare a situației date. 


/ 
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STRATEGIA. CULEGEREA INFORMAȚIILOR ŞI. 
VIZU PORTOFOLIULUI DE ACHIZIȚII 


<o 181 Culegerea informa iilor . fa 


~ ` o Informațiile necesare în marketingul achizițiilor sunt obținute din `: 
„„. două surse principale: | SE e tout Me A 
i ~ cercetarea de birou - desk research; 
„ „+ Anchete pe teren - field research, -= 
- fiecare dintre acestea fiind la rîndul lor divizate în: 
- surse externe. E H esn 
`- Cercetarea documentară (cea de birou) este de tip formalá, în timp ce 
„ ancheta de teren este necesară unui segment de piaţă, deoarece s-a constatat 
- că 90% din informaţiile veridice sunt de tip neformal, necesitînd o analiză 
relațională. E că APE | E 
oey Cunoscut fiind faptul că un segment de piață se defineşte plecînd de _: 
“la cele două componente ale sale: cererea şi oferta; aceasta îl obligă pe 
anchetator sa se intereseze nu numai despre ofertă dar şi despre cerere. - 
-> În continuare sunt prezentate aceste categorii de cercetări iar in 
finalul acestui subcapitol se redă aspectul de "tratament al informaţiilor" 
insoţit de cîteva exemple ca suport de utilizare. Fag- piu e 


i 


| 18.L1 Cercetarea documentar ă 


Aceste surse de informaţii, sunt esenţial formalizate şi deseori fiabile, l 
dar ele prezintă şi anumite inconveniente, cum ar fi inerția informaţiei. ` 


18.111 Sursele de informa ţii interne 


Sursele interne formalizate asupra pietei furnizoare sunt în general 

puţin numeroase, ele fiind caracteristice marilor grupuri industriale. În 
general ele se rezumă la: yema da d, na 

i Asemenea exemple sunt excelent tratate în lucrarea autorilor 


Martinet şi Jean Michel Ribault "La veille tehnologique 
SA et commerciale", Les Editions d'Organisations, Paris, 


1989. 
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E CBE ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR - 


| - date informatice deseori incomplet n sau u perimate pentru momentul xe 
studiului; | „i 
| = note interne lapidare; S sa i: 
„2 - unele publicații ale inirepehiäatilor finlir, editato în perioadele At 
precedente. 
a, -Folosirea acestor informații este diiint de cinei piticul. sa 
"pe care o au unii lucrători în domeniu, piratate Doza antet pari ie, 
= de vedere este des întilnită expresia: i% | i 


"GEL CARE DEŢINE INFORMAŢII, DEȚINE PUTEREA" 
„De adevărul acestei „expresii trebuie să se ua seama la începutul ia 
| oricărei discuţii de negocieri’. 
` Este cunoscut faptul că, începutul unei depi de negocieri iute 
determinant î în conduita operațiunilor iar "eficiența" negociatorului de achiziții- 
| depinde de credibilitatea sa pe care trebuie să o arate chiar din primele fraze. 
K “În lucrarea lui R. Perrotin, "Discuţii pentru achiziții", se prezintă“ 
iri un ansamblu de reguli care ii var permite cumpărătorului să se plaseze într-o E 
lumină favorabilă pentru a conduce discuția: 
De exemplu: "Regula nr. 3 : Prezèntarea o fiind terakni, 3 
"“ informaţi-vă succint interlocutorul despre nivelul tehnico-economic 
al întreprinderii dumneavoastră. Fără a divulga secrete, dovediţi i 
astfel capacitatea dumneavoastra de. acces la informaţii şi în 
n consecinţă importanţa dumneavoastra în decizia de achiziţii." 
S Cauzele anexe care determină ca Ae interne asupra pieței 
S furnizopare să nu fie complete sunt: | 
b - confortul în culegerea lor; 
PARE - frica de a da fără un interes o informație în soris și ca urmare de a 
J apare drept incompetent; 
„= dificultatea deţinerii "la zi" a , informaţiilor. 
~- -Asemenea reţineri în domeniul informațiilor nu sunt întâlnite î în toate 
ärile ca de exemplu în SUA, Japonia şi Germania. 
Americanii scriu mult, iar difuzarea internă este absolut obligatorie. 
În Japonia, noţiunea de putere în întreprindere nu exista, iar difuzarea 
informaţiilor in interior reprezintă o adevărată religie. În Germania 
` comportamentul general al indivizilor este bazat pe rigoare şi pragmatism. 
Informaţia este deci disponibilă, dar sub o forma procedurală. 
a Responsabilul achiziţiilor nu dispune deci decit de surse 


„ “Roger Perrotin, "L "L'entretien d'achat", Les Editions d'Organisation, 
ii Paris, 1991. 


ÎI SE S E 
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STRATEGIA și CULEGEREA INFORMAȚIILOR i ASE 


PAR sonerie, pentru a aie “uikiația Kan Eta ei achiziţiilor i ; 
întreprinderii sale. Acest paapect) va ati reluat î în parna nA pezoetanrea TE 
AIE e "tuia e Ka A md ei 


18. 1.1.2 Surse de informa tii externe g 


SEITA surse dec care e dispune cumpărătorul in în cercetarea sa sunt: 
a) presa; - | | i 


b) noard de bază; K3 j 
- c) băncile de date; - 
d) ascultarea furnizorilor. 


“În continuare se examinează aceste surse de informaţii. 

a) PRESA i i 

„ Aceasta sursa, ieftină, are dezavantajul onai de confidențialitate. Mai. A 

ma în fata abundenței publicațiilor devine necesar să se efectueze o - 
selecționare a abonamentelor camerelor sindicale ale diferitelor profesiuni din | 

- țară şi adresarea către serviciile comerciale ale ambasadelor diferitelor ţări 
străine, în cazul import-export. 

Se apreciază că aceste organisme furnizează î în egală măsură preţioase 

- îndrumări, atît din punct de vedere comercial cît şi strategic pentru sectoarele 
şi segmentele de piaţă, atit din punct de vedere istoric cît şi previzional. 

b) ANUARELE DE BAZA - | 

Cu toate că informaţiile deţinute în anuare sunt foarte generale, 
aceste documente reprezintă deseori punctul de plecare pentu cercetarea 
documentară. 

În tabelul 18.1.1 sunt enumerate o serie de publicaţii şi anuare ale 
unor organisme specializate din Franţa care permit o primă informare asupra 
potenţialului de ofertă și de cerere. y 

De exemplu, anuarul CNPF-ului. furnizează lista alfabetică a 
federaţiilor şi camerelor sindicale pentru branşele profesionale cît şi numele 
responsabililor lor; aceştia îşi cunosc bine sectorul şi pot deseori să vă spună 

cui să vă aderi pentru a obține informații complete. 
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DEI il Ne e e să dee Tabel 18.11 Anuarele í franceso 57 


; ` Repertoarul Camera de Comert si ! 


anuarelor ` „ Îndustrie, Paris | 
franceze 


“Anuarul `| CNPEJETP (Editura Tehnică si 
CNEF Profesională Paris, 


Reconzează anuarele generale (Franţa şi străite), 
regionale (regiunile franceze şi țări francofone) , 
rm pi e, administrative 


Lista alfabetică a federaţiilor şi camerelor sientieală J 
= domenii iară numele responsabililor 


` DAFSA- Kompass/SNEI a so Rapuitoarul pată ral al producției franceze. ` 
Societatea DR men Paris Clasament pe cei iri meri pe eadi 
-| de activitate. Index rea al mărcilor | 
producţie şi al societăţilor. i 


Ropertoarul a alfabetic ala primelor 30000 de firme E 
franceze în funcţie de cifra lor de afaceri. Index 
geografic Şi pe activități. n 


Clasament în functie do cifra do afaceri a primelor a 
i franceze stabilite de DAFSA. Se F 


per, i, gi cifra de afaceri la export. 


„Rev. LEXPANSION, Paris - ` 


Cioca primelor 200 Fu firme î în funcție de 
ritmul de creştere în ultimii 3 ani şi 4800 societăți 
franceze clasate pe departamente. 


Rev. L'ENTREPRISE (gru ul 
Expansion), Paris ` at 


ma şi ntarea primelor 200 de grupuri - 
ublice gi private. Date economice, 


plece și financiare. 


Furnizează vnli financiare pentru 40000 de 
andati aaam (acţionare direct şi indirect, 


-| Informaţii adminstrative, financiare şi bursiere 
pentru 1500 intreprinderi francez. Clasament 
alfabetic pe domenii gi profesiuni. 

r i Aia g 


Rasulsiele a 1500 societăți franceze și 

: |. performanţele în domeniul mir n Diverso 

` tipuri de clasament: alfabetic, a cifra do afaceri la 
export, pe sectoare, 


CRCE/Librăria d comert ` 
labrotuaa, Paris 


Stratistici macroeconomice şi de economie gonorală, 
demografică, dezvoltare, consum, echilibru, 
industrie, comerț şi servicii, comerţ exterior. 


Ministerul de Dezvoltare 

Industrială şi de Comerţ, - 
Exterior (Serviciul de Studii 
Strategice gi Statistică . - 
Industrială), Paris _ -: 


Ministero de e economie, finanţe 


T Beat e: la Librăria ab 
comerț, ext exterior, Paris £ 


| Date asupra a importurilor gi exporturilor franceze 
Po şi pe pre: : | 
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i STRATEGIA ŞI CULEGEREA reia bu e 455 


< Anuare Internaţionale STA | 
De _ BUNDERVERBAND t 
a ia i DER DEUICHEN INDUSTRIES. DARMSTADT - i 
<- IWAN BUYERS GUIDE. TAIPEI - TAIWAN A 
- ANNUARIO DEL L'INDUSTRIA. TORINO - w k 
- ANNUAIRE EUROPEEN DES AFFAIRES. NEULLY SEINE - FRANȚA- 
- AUSTRIA EXPORT. WIENN - AUSTRIA : 
- PRODEI (Catalogul produselor: spaniole). MADRID - SPANIA 
„= CANADIAN TRADE INDEX. TORONTO - CANADA ~ 
. GUIDE SUISSE DES ACHETEURS, LUCERNA - ll 


e) BĂNCILE DE DATE 
„n prezent această sursă de informații « se impune ca fiind de primă 
necesitate pentru desfășurarea activităţii oricărei firme. Băncile de date 
“stocheză cvasi-totalitatea cunoştinţelor sau faptelor publicate vreodată. Dar, .. 
„ datorită multitudinii datelor stocate în asemenea bănci, este preferabii să se. 
facă apel la ajutorul unor specialişti pentru a le interoga. 
Acestea sunt create de către producători şi sunt difuzate de către 
distribuitori. Conţinutul băncilor de date este furnizat de către anuare şi care 
va suta alegerea celor interesaţi. 


d) CONVORBIREA CU FURNIZORII 

Această operaţie, cunoscută de către cumpărători, trebuie : să fie bine 
structurată. 

În spiritul studiului efectuat în prealabil, analiza situaţiei 
marketingului achiziţiilor are drept scop obţinerea de informaţii tehnoco- 
economice de bază, permiţind astfel cuantificarea restricţiilor pieţei. 

Chestionarul care trebuie trimis furnizorilor trebuis să fie prospectiv, 
adică să permită aprecierea asupra politicii întreprinderii furnizoare pe o 
perioadă de 3 la 5 ani. 

Un exemplu de chestionar este redat în capitolul marketingului 
operaţional, mai precis în c capitolul referitor la cunoașterea pieței.? 2? 

= Pornind de la aceste idei, persoanele care răspund de calitatea 
produsului vor putea interveni pe lîngă furnizori pentru a se asigura de 
capacitatea lor tehnică de a executa produsele sau serviciile livrate conform 


ilor cumpărătorului. 
e eul salică € furnizorilor se poate rezuma după schema 18, 1. 3. 
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i sii iticazea: e ara ia nota IA et kudai de lucru 4 Ec 
marketingului j> epigticaze p Er: cu întreprinderea |. 
achizițiilor | . — o] cumpăzătoazre ` | 
Schema 18.1.8 Schema logică de calificare a furnizorilor cat at 


181.2 Ancheta de teren | 


Analiza situației mårketingulvi achizițiilor PET oi 0 
veritabilă negociere i în măsura în care întrebările sunt adresate unei ființe . 
umane. 

Aaii ihti Hecosită i în prealabil st stabilirea a două sept 

~- alegerea anchetatorului; - : 
„- = mijloacele de punere în acţiune. 
4 În continuare se examinează aceste două aspecte: 


CINE TREBUIE SĂ ANCHETEZE ? Ti 
Această întrebare poate fi apreciată ca făcînd satia din primele pagini y. 
ale unui roman polițist. În cadrul studiului de piață este exclus ca ancheta să 
aibă alura unui interigatoriu. Este clar că anchetatorul trebuie sa discute 
* în interior cu: A | | 
- direcțiunea generală; 
- cumpărătorii specialiști ai segmentului de DR, 
- tehnicienii însărcinaţi cu ai ii realizarea şi punpros ia punct 
a produsului final; | 
= gainii o i | 
- imformaticienii, e caii din activitatea de SR 3 A i 
direcţiei de fabricaţie; - 
- reprezentanţii serviciului comercial; 
- ete. 
* în exterior cu: 
- reprezentanţii organismelor oficiale ale. sectorului; 
- furnizorii de la toate nivelele ierarhice. . 
În orice caz, âceastă persoană trebuie să fie un "om de contact” care 
să fie capabil să aducă un "plus" intervievaţilor denareeo | 


“PENTRU A FI INFORMAT, TREBUIE 7 Să INVORMEZI p 


ÎN CE MOD ANCHETĂM ? + 
i : Răspunsul este dat numai avîndu-se în vedere două aspecte: urul de 
ordin general şi altul care are în vedere dimensiune internă şi cea externă. 
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aa De o manieră 
miză trebuie să urme 


| generală, orice negociere sau un contract cu o anume 
„o meze un anumit număr de reguli. - | E 
s“. atei: Gel mai important element este acela de a ține seama de stilul 
interlocutorului. În scopul simplificării, se va defini stilul unui individ prin 
atitudinea pe care o adoptă în timpul contactelor în care este angajat. 
„ „Pentru a obține cele mai bune rezultate, trebuie să se recunoască 
atitudinea semnificativă a interlocutorului, în scopul stabilirii unui climat 
favorabil relaţiilor. De fapt, va trebui adoptat un comportament simetric cu 
cel al partenerului, în maniera de a degaja o atitudine favorabilă faţă de el. 
Studiul diferitelor stiluri a fost detaliat mai pe larg în multe lucrări 
ale diverșilor autori. i: n 
„_ În același timp şi "tradiţia de lucru" a întreprinderii este detrminantă 
în stilul de lucru al personajului angajat în diverse activităţi. 
n numeroase cazuri comportamentul adoptat de către furnizori este 
deseori cel al superiorilor ierarhici, acest fenomen întîlnindu-se la toate 
nivelele.  : s. : 
___* Cîteva sfaturi pe care pot fi date negociatorilor bazate pe experiență 
în domeniu se referă la: pila 
„= primul contact se va stabili cu şeful biroului căruia i se expune 
scopul anchetei precum și consecinţele sale, care la rîndul său poate convoca 
o prereuniune cu un adjunct şi cu lucrătorul specializat pe produs sau serviciu 
şi care va putea considera demersul ca o obligaţie, altfel spus un 
“interogatoriu; ` o | | 
= „= în alte situaţii să se contacteze direct interlocutorul, detectat ca 
personajul cel mai apt să răspundă întrebărilor, căruia i se va propune o 
discuţie despre scopul anchetei, lucru care dă deseori rezultate bune. u 
| n orice caz, această primă luare de contact trebuie să fie obligatoriu 
verbală (într-o discuţie sau convorbire telefonică) pentru a-şi păstra caracterul 
- obligatoriu, de neangajare. ... .. -.. EON a S , 
À “După aceasta, va trebui ca, în timpul contactelor următoare pentru 
realizare anchetei, să se respecte regulile următoare: | 
= 1. să se debuteze cu descrierea obiectivelor studiului de marketing al 
| iaz se descrie avantajele oferite de către această analiză precum şi 
"plusul" adus de studiul marketingului pentru interlocutor; | 
8. să ge valorizeze interlocutorul; Ac aa 
4. să se evoce problemele proprii segmentului de piață studiat. ; 
Acest studiu este însă caracterizat de cele două dimensiuni: internă 
şi externă. isa: "ale 
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Li Sia EP VB IEEE A să e Abe Aita | 
te aaa Culegerea de intatipația se realizeză i în inod obligatoriu apă un proces 
: înteraetiv. 
pia Fie că este ii campiei ce ont de o tâmilie de produse, fie că 
este anchetatarul serviciului de marketing al achiziţiilor, în timpul primei că 
discuţii apar următoarele două raționamente extreme: 
za ine - fie că piață este foarte ppacuoa gi: “trebuiest men, ani pinia a ao 
1 cunoaște; - 
A - fie că organizarea achizițiilor intreprinderii este do aga natură incât | 
na nu se poate face nimic mai mult. - Eoun o 


b) Direna externă. si 
ie O anchetă de natură externă trebuie, să fie structurată stagna a se 
© evita pierderile de timp.. - 
C Într-o ordine oarecare Dot fi Ea HA cîteva surse de informaţie: 
mi... .* filialele din ţară şi străinătate; | 
SA PE a e ră misiunile din străinătate; 
“su <° o” fededraţiile şi sindicatele profesionale; 
Fg * serviciile comerciale ale ambasadelor; 
EN * furnizorii însăşi; 
* congresele şi cplocviile profeiongle; | e 
Ma .* rețelele de PPSA şi sxpari Aa a două sau trei iky 
S domenii principale; . 
„.»-.* saloanele gi iiet interne şi internaţionale; 
* vizitele organizate la furnizori. “i 
$ si toate cazurile informațiile se "prind" gi nu se "dau". Poke un 
> cumpărător acesta va însemna "ieşire din întreprindere". 
T. Dacă eliminăm cazul responsabililor ds achiziţii care-şi consideră 
dă serviciile în termenii aprovizionării şi nu ai achiziţiilor, nu există 
: imposibilitate î în culegerea de informaţii de pe teren pentru achizitori. Devine - 
evident că cei care îşi tratează achiziţiile de o manieră sedentară au o viziune 
. foarte "strîmtă" asupra pieței furnizorilor produselor lor. Aceasta se constituie 
într-o - „constrîngere dură" care poate antrena blocaje sau dei ale 
aprovizionării, . . 
Ancheta pe teren se LA Ante ea prin vizite la furnici care, tati 
a fi mai eficace, vor trebui pregătite cu multă atenţie. Pe lingă metodele 
„ obişnuite privind organizarea reuniunilor, trebuie să se ţină cont sau mai 
Pi „degrabă să se cunoască nivelul cultural, tradiţional al aceslei piețe. 
i E În marketingul achiziţiilor la dimensiune internaţională, a ține cont 
d „de. stilul unui furnizor potenţial înseamnă a-i accepta cultura căci ea ` 
` determină "i pau de valori, PAA kecapi comportamente sau uzanțe - 
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sociale, un stil diferit de către indivizii aceluiași grup. d 
A obține informații din 


din partea anchetatorului european un efort de adaptare. 


Acest efort de adaptare începe prin informarea interlocutorului de-a 
lungul "plachetei de achiziții" ştiind permanent că: É 


Lă k N {vw 
partea unui japonez sau american înseamnă 


"NU VEŢI FI INFORMAT DECÎT DACĂ VEŢI INFORMA ! 


În acest sens, de exemplu, în Statele Unite, în timpul cînd se face 
cunoştinţă, este foarte important să se repete numele interlocutorului; să 
spuneţi dacă a-ţi înțeles greşit, deoarece interlocutorul va fi plăcut 
impresionat să vadă că vă interesaţi despre el. Se va spune apoi şi numele 
dumneavoastră, dar stringindu-i puternic mîna. 

Cartea de vizită va fi simplă , dar să conţină şi numele întreprinderii 
reprezentată de dumneavoastră. | 

„În același timp să se ofere şi o plachetă comercială a întreprinderii 
reprezentată împreună cu un scurt raport anual. 

Relaţiile cu japonezii sunt însă mult mai complexe. În general însă, 
trebuie știut că industriaşul japonez de la prima întrevedere îşi încadrează 
interlocutorul într-o anumită poziţie fizică şi într-o anumită clasă de pregătire 
intelectuală caz în care partenerul trebuie să sesizeze asemenea încadrare. 

Aprofundarea tuturor acestor particularităţi sunt prezentate în 
lucrările de marketing internaţional. | 

În acelaşi timp, numeroşii cumpărători trebuie să găsească răspunsul 
la întrebarea: "Cum să cunoaştem piaţa de achiziţii a confraţilor din acelaşi 
has domeniu?", 

ELA, Răspunsul este dat prin cunoașterea conţinutului acestui subcapitol, 
d: oarece nu există nici o diferenţă faţă de piaţa ofertei: mijloacele sunt 
-> aceleași, De exemplu, cînd se vizitează un salon de componente electronice 
A “nimeni nu vă împiedică să luaţi contactul cu cumpărătorii prezenţi pe acelaşi 


ta 


"stand cu dumneavoastră, probabil că ei își pun aceleaşi probleme ca ale 
Ea ta | 
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JAPONIA 


ASICURAREA ALA TERIALA ŞI GESTIUNEA STOCURILOR ` 


= 


“Tablou Seva pitúlativ i a Sava E i 


- Afacerile sînt negociate în 


„timp scurt "Time in 


money”; 
- Se modifică ugor - 


prevederile avute in vedere 


iniţial (grad de... 


“adaptabilitate ).. o l 


- Foarte structurat şi 


metodic cu tendința de a se 
globaliza; 

- Agenda de lucru esie 
ținută cu precizie ugreind 
succusiuneu zilelor (le zi). 


Nu fac decit un singur 
lucru deodată dar il fac . 
metodic; 

. Au o ordine prestabilită | 
cu strictețe a zilei de lucru. 


- În mod imperativ trebuic 
să so crecze un mediu : 


ambiant pentru purtarea - 


discuţiilor; 
- Durata tratativelor trece 


„pe plan secund; ` 
- Se schimbă uşor Aflu i 


(planul) iniţial. 


= În forma lor generală şi. 
afacerile sint în funcţie de 
increderea obținută prin 
prima hfertă. ; 


Utilizare în spaţiu 


- Noţiunea de teritoriu nu +~ 


are importanţă; . “a 
- Se face ușor abstracție de - 


anturaj în momentul unei 


-discuții cu un interlocutor. 


. Este foarte formalist in i 


ceea ce priveşte mulţumnirea j 


partenerului; 
- Locul discuțiilor in afaceri 


este priveligiat adegvat temei 


negocierilor sau chiar la 
locuința sa. 


- Daţi un simţ dezvoltat al 
teritorialităţii; 

- Dezordinea şi amestecul 
sinț intolerabile. 


- Importanță redusă pentru s 
` precizarea spațiului; 


fenomenul de amestec este 
puțin precizat. | 


r 


- Este luat în considerare 


_ destul de bine atributul de 


proprietate dar în sens mii 
dezvoltat. 


comportamentul relativ în pageri în cinci järi 
"Tabel 18. 14 4. 2 


. Esto foarte analitic 
(direct şi foarte 
puţin ceremonial). 


- Este subtil şi 


“indirect; .. 


- El cultivă arta 
subler-fugiului. 


- Este fourte analitic 
(direct şi mai puţin 


ceremonial). 


- Este foarte variat 
şi îşi moduiează 
amplitudinoa pentru 
a nu fi 
suprasolicitat. 


- Esto agil, fourte . - 


amănunțit şi 


imaginativ. 
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ahis iata Aa a A SATE if hg 


EP 2 ; ayas pipi cai să 2 Tabel 1844. A. (continuare) 


Decizia este luată . 
în grup, dar, <. 
asupra acesteia . 
rolul zi Co scada it 
deține i ; 
negociatorul ` 
extern. ` 


"Relaţiile sint - . ' -Foarte concret și. 
-stabilite pentru un . |.:demonstrativ;* - 
termen limitat; ... „“Negocintorul nu. 
-Influență mare o. | se implică .- - 
are prima Zi personal dar - 
confruntare folosegte onali 
Gntilnre). .. | raportul de forțe. 


-Modestie; -. . 
-Respect gi = 7 
valorificare a. ~ . 
partenerului. (ară 
linguşiro); < Pe 
-Răbdare. - 


` -Stabilirea unor ~; 
` relații pe termen se 
lung. a , „a 
-Se mizează po „i 
încredere reciprocă; 
-Sint admise 
anumite . `- 
compromisuri. 


„ Prin consens a 


intregului grup al - 
i opine: sra 


aparențelor sint ş 
` imperative chiar şi 


-Foarte concret şi 
analitic; rii: 
-Sint necesare: ` 
dovezile pentru a`’ 
partenerul. 


ET b 
delegat nu pomtă 
"să so înclapătaiugi să 
de regulile şi `” 
procedurile. = 
stabilito do. * -5 
conducere care `- ; 
devin stricte. 


-Rolație pe termen | 
scurt; ` 2 
Ponibilitătea A: 
concilierii. -` 


pragmatism; . 
`- Nevoiu de a fi 


liniştit. |, 


„Scurt sau lung; `: Găsirea unei bune 


"Decizia este luată 


prin nogociatorul, -. -Durata relaţiei =. f ambianţe în. 
delegat; ` 7, este în funcţie. -. <. discuţii; 

-Bint aa, dezavantajul. Încrederea în i 
bunele relaţii ; < | -preconizat.:; realizările pructice 
statornice” îi] ta de azi = alo partenerului; 


- Simţul umorului. 


aterior. 


-Po termen scurt ~ | -Supraargumon- Trebuie să te 
sau lung în funqie | tar - impui în faţa 
de "miza" afa-cerii; | -Dialectică vie; partenerului cu 
Sint căutate © .. ` | -Dezbateri orice preț; 
relațiile de animata.. Emotiv şi 
sentimental. 


incredere reciprocă. 


i OEBE FES EIE EI NA SENEI EEAS 
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CÎTEVA EXEMPLE CA BAZĂ DE UTILIZARE 


Ac Utilizate i taimatie; acesta aspecte prezentate pot aduce mari servicii 
e az A cu acest domeniu. zii 


“Matricea pentru cunoaşterea Ariiiurilot deținători 
vai poziției de unicitate Sua 


iedul de matrice E ea l 
"Tabel 18.1.5 


Concurenţii noştri 


în achiziționarea 


Asemenea importuri au fost foarte utilizate în marile grupuri 


industriale pentru centralizarea puterii de achiziție. 
Se redau trei modele corespunzînd fiecare unor cazuri diferite (tabel 


18.1.6, 18.1.7, 18.1.8). 


iii ice 
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Matricea de dia reie a ofertei de achiziți ie 


Tabel 18.1.6 


pE 

[emn f ||] 
me i eoa [| 
CI 


Familia 3 


Matricea de dispersie a familiilor de produse achiziţionate 


Tabei 18.1.7 


Familia 1 


, EET] 
Poo NI BI Aaa 
ese: E 


ice permite descoperirea furnizorilor importanţi. 


Furnizorii pe CA 
în ordine 
descrescătoare-> 
Familii de 


Notă: această matr 
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fi ai Uzinele din grup 


amem 


Ea EEN mii, în acest moment vor constitui baza 
evaluării în spiritul marketingului a achizițiilor programmate. Acest asp 
formează obiectul subcapitolului următor: + 
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J3uue2)S NIMO UIIM pauub>s = 0) 


.— Joyepodxə 
Pr nes f 
„|: aogezaoduur x 

„+ BZENIEBp DU | 


A i: at -o BSƏIPU - 
- Bepos ərjsarpu - 


MAMA EOU AE 
CERERE 


CMA M E AE E 


CTBI U eqe L 


"osans gnop upp opqruodeyp pjeurojuy op pndgg, 


i  ÄSIGURARBA MATERIALA SI GESTIUNEA STOCURILOR _ * je 


„182 Vizualizarea portotoliuăui de achiziţii + 


“Vizualizarea PARTE ST achiziţiilor tik 
“şi dezavantajelor în activitatea de achiziţii a în 
Adăntăficării şi ierarhizării acțiunilor care vor tebui întreprinse. | 


.. Pentru aceasta se întocmeşte o- schemă supiueacitativăe « a i a pi 
aisen. în etapa precedentă, ea reliefând. situaţia marketingului - 
achizițiilor din: întreprindere la un moment dat. Ea-se constituie şi ca un. - 
instrument al marketingului deoarece datele conţinute, fi fie interne, fie externe, ka 


; Pipan tele referitoare la condiţiile pieţei. 
= - Subeapitolul va avea ca obiect: .. 
o „» reliefarea constrângerilor în achiziţii; 
edu o operata grafi a acer de date; 
tn final, sodarea pitoma ERa pence 


“B2 Cercetarea constrângerilor achizi ji philor 


„ întreprinderii. - 
se pen fat E di atei la: optimizarea parametrilor constanţi, RARA 
5 ideta sau “serviciului, prețul, intervalele. de livrare, ` perenitatea 


“achizițiilor, ete. precum şi restricțiile la intrarea sau ieșirea unuia sau mai 


„multor furnizori, altfel spus, "fără alegere!”. - . 

Et zid Ă Doi parametri permit caracterizarea constrângerilor achizițiilor: 
>O -+ originea lor: internă sau externă; AET, 

i `- cauza lor: comercială sau tehnică. 


-Originea este parametrul dominant, PRSES dé identificare ak 


. constrângerilor constând în examinarea factorilor de influență asupra 
achiziţiilor, sub un unghi intern sau extern, iar apoi, în funcţie de caz, se 
determină dacă cauze esto de ordin tehnic sau comercial. (figura 15 182.1) . 


LA + £ 
` — - 


ralisférsa  sveiatatie si 
rinderii. în vederea 


z O constrângere. Seti 0 kinita ER achizițiilor, adică olp P A 
n fihartsie mai mult: sau mai puţin importantă în tratarea actului de . 
aprovizionare, în. contextul politicii. de achap definită şi a 7 zale i 
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TEHNIC 


o OBDAPA ui ETAPA 2: 


Figura 18.2.1 Acţiunea identificării 
iii „constrângerilor achiziţiilor 


ğ ke 


a) Constrângeri interne 


Acestea sunt restricţiile pe care întreprinderea însăşi şi i le impune | 


| repercutându-le asupra pieţei furnizorului. 
Mai jos se dau citeva exemple privind natura consltângăiitaăe şi 


cauzele lor: 


_STRATECIA ȘI CULEGEREA INFORMAŢIILOR 46T ` 


nani 
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“af. 


să ipea de previziune; E cz „+ |+“eamerelală; 
PE) limitarea la un perimetru « de, Sr i N a 


“aj Ce digul ea 2 


„ Asemenea restricţii ce i AP iscciatzolabii: determina de 


mu şi care vor influenţa procesul de achiziţie al firmei... 
At JAR, „Câteva aS gi. canada lor sunt dute da în tabelul de mai jos: 


`. Tabelul 18.2.2 ` 


-capacitatea de sodice slabă la oferiarilii Pesti SPa 
-existența situaţiei de monosuraă; - s i A ET 


-|| -tehnologie cu evoluţie rapidă; - 


KAA de rar nic a tehnologiei d ds către otitanti. n : a 


„ Aeţiunea de identificare a restrioțior 


«anu ant în bulă că ta da mini ta dn 
studiile efectuate, cuantificându-le apoi intensitatea. - 


Pentru stabilirea unei astfel de liste a constrângerilor sunt posibile 


| i două. proceduri: 


pita "utilizarea Gna liste tip de restricții, rozultată în urza studiilor sau 
EI documentaţiei existente care reliefează restricţiile poaibis, Jip fi valabilo 


și pintu întreprinderea în husi, pi, EFA 
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LAR, 


"să se  stabileaniă o. Aita cu râstrioții specială, valabile n numai i pentru : zi 


piei tatreprinderea dată, lista putând fi evolutivă. ` 


e v În continuare se exemplifică a doua procedură, ocmailatrată i mai precisă an 
că decât i prima, în cadrul: unor întreprinderi făcând parte din trei subramuri. , 


industriale: aeronautic, electric şi spaţial. 


Si s2 Pentru. cuantificarea : intensității, vosteicţiilca” în solut luării în i 
„consideraţie a unui eventual obstacol ` în. calea- i aproyizioiazii, s-a reținut 


urăvătoul sistem de notare general: 


Restrioția determină, si 7 are inportanta: o 


-$ * fără un impact pentru achiziţii o. Sat RARA a, 
= - Puțin supărătoare? ............ aeiderin dectrnnoda cina ce ae r PO a 


„7 supărătoare în anumite OT Pie mai 


“= mai ales supărătoare ? E sa ca A e RE, ea 


| - blocajul aprovizionării pie aere i DT mag e 


e Neale: cu 5 asta: rava pentru cazurile: 
= întreruperii aprovizionării; i | l 
- de defecțiune majoră, caz în care dicta urmărită cu NA 


Cuantificarea fiecărei restricții trebuie să se facă însă, în raport, pe de 


"o , parte cu politica de achiziţii, şi pe de lată pana cu. + necesitățile sa 
- ETIP ale întreprinderii. ; 25 
sti ` Aceasta înseamnă în a pune în Sal începnă de i ta de ‘analiză 
a Yendi cele trei segmente de bază ale asigurării materiale a firmei şi 

> anume: nevoile a raba piață şi politica de e achiziţii (fig. 18 2.2) 


pi Analira restrictiile i 


Š ră P i 
i Ai A j Si PRI AS -ai 
mra E Gathot m TEDS Pty l „dk i 
est î E Pe pur 
7 "e e kaa? oE A ti i , E | | l 
M 3 n ERE e | și ci ş d 
. G . s TN i îsi A ma pi Al su FE 
E FI U „dea 3 pa a KE, pr Ati ao d | o a 
1a E T M art Wo Š Ei pă : : h 
i rd . > d toug $ i A m) 4. b 
h r > 4 ğ e NAA . T ie 
MFg: pe pe ec se AR S A Ser eA | WA : 
e “ai, Sa P „ad er, EA. 
ir i cdoceneneuveratoazepenrscanecoeceenrsoee pavo.a. 
P i Mapeporeeoncaseaecenepoaverateazeponretae ' ; 
Eea Îi p Nae ai ci bee mg e | îi sira mată ic 
3, $: i E ic A PE PSL, 33 Fah e AN 3 a as 
PH mem amm > bdan o m 
srme 


“Pie: 18, 2.2 Cele trei segmente ale analizei A 
RRE akiai, yi APR, 


- srmarecia CULEGEREA INFORMATIILOR a 469 = 


si vizualizarea 
(revederea portofolii 
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Pentru fiecare familie, cumpărătorul în cauză trebuie să-și susțină 


d aprecierile î în timpul unei reuniuni de definitivare la care participă diferitele 
marketingul vânzărilor, serviciul . A 


servicii ale întreprinderii: biroul de studii, 


spera şi altele. 
`- Se obțin astfel, poniru oare famile, 4 tabele oa osl do mai jos: 
, = *. tabloul restricțiilor comerciale interne; - a cdi 
>- tablaul restricțiilor tehnice interne;  ....... | | 
- tabloul restricţiilor comerciale externe;: 
tabloul, AUP sanon externe. ad 


> 4 re 
pă a 


„ Reprezentarea cantitativă a restricțiilor i 
À Tabelul 1823 


. | Lipea de previziune 

“| Interval prea scurt dorit 

"| Lipsa puterii de cumpărare 
| Regruparea achiziţiilor. : i 

|| Compensaţii industriale 


Lista tipurilor de restricții 


g a)Restricții comerciale interne 
-În asemenea restricții sunt grupați f factorii: 
- furnizor impus (monosursă); pet 
- politica. de achiziţii. impusă;. 
- lipsa de previziuni, . pe 
- lipsa regrupării achiziţiilor; i Nae 
_ - supraestimarea unor aspecte de i tate: a a aprovizionărilor, 
- absența comunicației interne; l 
. - necesitatea multor intervenţii pe lîngă furnizor; 
„= pertinenţa dosarului achiziţiilor; 
ae depărtarea geografică față de pieţele alese; 
SA: A Beptul 6 de ore impus; i 


m dă ASIGURAREA MUTERIALĂ ȘI GESTIONA STOCURILOR | iri ia a ei 


$ “h dia organizării şi strângerii da infordnaţii, notarea itensităţii ză 
3 al a: este stabilită de către fiecare cumpărător. pentru fiecare din. 
- familiile de produse, relevând astfel și competenţa sa în procesul de achiziție, i 
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a RP wu un * alune nui de achiziții restrâns; pp 
s `: greutăți administrative; © ` e 
Să - organizări ale achiziţiilor inadaptate; 
se „cunoaşterea pieţei de ofertă; d 
cunoașterea pieţei cererii; 
„- posibilități de achiziții pe pikta i andiak 
puterea de achiziții la nivelul pieței. interne; i 
~.e cost de transfer ridicat; îi 
ÎS - intervalele de transfer; + = = = ic 
- furnizorul este component £ al unui pripi | 
- campensaţiile, industriale. INA Apa RI pe 
; b) Restricții fhile ikim di 
T Din această grupă fac parte- imite i fastari 
~- nivelul de calitate a caietului de sarcini; ` i 
“caiet de sarcini drastic (toleranţe miine); ` Š 
_ -asigurarea calității nesigure; . l s, 
-= lipsa analizei valorii, .; ~ a 
z durată mai lungă în. procesul clor, = Die CAN 
-= dificultăți de omologare din cauza ini Ai tatea 
pA fabricant impus de către serviciile tehnice; `- că 
: - destinaţia produsului nu este adaptată piei. a a pistei; iy 
- lipsa listei de echivalență; . ..... ai as 
=: -angajament i tehnic preliminar; - Să i ie 
- calitatea cerută este. Cabigauită i pe pista furaizoare; A 


- tehnologia are o evoluție Ei pei d iai. i 
„= transferul de know-how; azi anii aN e pă p: 

`. secretul fabricaţiei; . le 

`- lipsa unui studiu de siandardizaro; 

‘lipsa normalizării; = i ERA 


) a este nou; | i AA A" Sk a AR Se 
- furnizorul: este în ia d de monosursă;. ; 
- confidențialita tate î în. domeniul tehnologinl.: 


4) Constiângeri notele externe 
- furnizorul este inadaptat sectorului; `- 
_. gituaţie de relaţii încordate cu tomiri 
înțelegeri asupra pieței între furnizori; 


1 apeeula aţii; 
+. - capacitate de producţie: slabă ba piaţa furnizoare; 
oe monopol s sau menosursă comercială; asi ri 


“ame. 
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Au eaj pieței datorită numărului de. concurenti; 

- lipsa manifestărilor profesionale; ~ .. 

- depărtarea geografică a RASET, Vie i o ni ip D 
- legislație restricționistă; TLE Pagë 
- brevete existente; 

- impunerea cantității minime la khia 

- protecție politică sau socială; ; 
- dinamismul sau motivația pieței furnizorilor E 
- tradiții supărătoare în politica de pomieecialissra a furnizorului; 
- sistemul de distribuție rigid; ge. sint 

- flexibilitatea furnizorului;- 

- puterea pieţei furnizorului; 

- subvenţii publice primite de către furnizor; i 

- durata vieții produselor; CRE 

- obligațiile asumate. după vânzare. 


4) Constrângeri fahise externe 

- situația de monosursă tehnologică tdi 

- neconcordante culturale între furnizori şi die 
„= tehnologii cu evoluţii rapide; 
- produse "neprevăzute" de către fabricant; 

- absenţa listei de echivalență; 

- numeroase soluţii tehnice; ' 

- absenţa normelor; 

- calitate neadaptată cererii achizitorului; 

- reglementări cu multiple restricţii; k 

- absența normelor de securitate în CEL 


- durata de viață a produselor; 7 3 
- stăpânirea tehnologiei de către puțini furnizori 
- dependență tehnică. 


Această listă trebuie să aTa N e alegerea celor mai adecvate 
= _criteriipentru elaborarea listei TRAE AE activității Întreprinderii 
ris achizitorului. 


18, 2.2 Reprezentarea grafică Koe 


acra, are ca scop, plecând de fa o i pd Pană simplă s să faciliteze: 
-~ - reliefarea factorilor în termenii marketingului; 
-> = ierarhizarea acţiunilor care trebuiesc întreprinse; | 
~- diagnosticarea situaţiei achiziţiilor întreprinderii. 


i eta, 
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: “Modele. de veprezentare ` 

rien tal irafică poate: să “difor : în 
intreprinderii ae 

De exemplu, în cazul fabricării de mare serie, cu o miză finaneiară i 
determinantă, se poate prezenta cazul analizei restrictiilor printr-un ic în 
-care abscisa. e be rii analizei piele ee da iar r ordonata criteriul 


dmat 


n. me cp pe mem a ne Sp obama rE ai pai say d 


Efortul financiar | 


Fig. 1 18. 2. 4 Reprezentarea portofdliului de activităţi ps Ho 


Pe de altă parte, în cazul în care criteriul este de o altă Cas: ca vdi ie 
financiară, tehnică sau strategică, se poate întocmi o reprezentare 
are pe abscisă se notează restricţiile 
le interne.. Punctul ce rezultă din 
ntrul unui cere a cărui mărime reprezintă 
tehnic sau araog (da É 


exemplu, 
asemănătoare celei din figura 18.2.5 în c 
externe în timp, iar pe ordonată restricții 
"coordonatele unui exemplu este ce 
valoarea relativă a criteriului reținut financiar, 
iau 1 cm. Ja 1: mie i de de unitati monetare). | | 


| DL cat amet 


geti Agia 50 = 100 Ea “+ 
Fig. 18.2.5 Modelul CEGOS de reprezentare a analizei vostrioilar | 


tantie d activitatea: ; 
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; Brsiiple de oriterii strategice: | 
`- achiziţii la comandă de la furnizori impuşi gi: care folosesc utilajele 
clientului (cazul furnizorului din sectorul automobilului); 
- produsele constituind motoarele unei rachete "Ariane" în aport o cu 
celelalte componente ale producției; | 


- produse în "dezvoltare", reprezentative penwu imaginea 


| întreprinderii. 


Oricare ar fi reprezentarea utilizată, este nocòsar de a pra | 


i produsele notate cu '5' în scopul de a le asigura ponje cu prioritate. 


Pondóhiroa Teatriciiilaie= 


Ponderarea restricţiilor, dhiar. dacă nu este indispensabilă este | 


— indicată pentru că ea permite: . 
„- să se reliefeze "ca sub lupă" restricţiile cele mai importante; 

„- să se facă rezultatul analizei independent faţă de numărul de criterii 
reținute. .- 
Pentru a obţine o intensitate totală de 100 pentru restricţiile interne 
sau externe, adică 50 pentru cauzele comerciale şi 50 pentru cele tehnice, ar 
putea fi ponderate ca de exemplu: ` `- | 

- să atribuim un coeficient de 5 celei mai puternice; 

- să atribuim un coeficient de 2 următoarei; 

- să atribuim un coeficient de 2 următoarei; 

- să atribuim un coeficient de 1 următoarei. 

Totalul coeficienţilor = 10 - | 

La sfârșitul acestui subcapitol se redă „un exemplu folosind acești 
coeficienţi, dar şi oricare altă formă de reprezentare poate fi acceptată, 


18.2.3 Exemple dd iiotiaare 


Primul exemplu, în mod voit incomplet, constituie rezultatul unui 
studiu realizat de către comitetul de direcţie. a unei întrepriunderi din 
domeniul aeronautic. 

Lista și cuantificarea restrângerilor au fost stabilite pe baza: 

- unui extras din catalogul cuantificării restricţiilor; 

- reprezentării grafice corespunzătoare pentru fiecare familie de 
RPEN 

Al doilea exemplu constituie un suport pentru PEAR grafică 


a achiziţiilor iai ai unei uzine din sectorul industie al ay cc aer 
electrotehnice 


Ld 
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Exemplul. 1 


Analiza restricțiilor şi veprezenatrea A AP de achiziţii. 
din domeniul industriei de aeronautică 


ta Extras din catalogul contractelor de achiziţii 
POLITICA DE ACHIZIȚIE IMPUSĂ 


- Politica de achiziţie a întreprinderii i impune respectarea unei serii de 


reguli ca de exemplu: precizarea mărimii pieţei (naționale şi internaționale), 
cunoașterea existenței unei singure surse sau a mai multor surse, gradul de 
credibilitate asupra furnizorilor actuali, posibilităţi de parteneriat, etc. Aceste 


reguli se constituie a însele ca restricții cu E feri diferite de impact şi . 


anume: 
-fara E inta pi e lezat =0 
-cu impact puţin supărător?.........seeseeeeoreeresseesr fa =l, 
-cu impact în anumite cazuri?, ceea eeeenecneeaeeeeeee Pa © =2 
-cu impact mai curând supărător?......... aa Li AZI =8 
-surse pentru dificultăţi majore?.......eessssseoosees T n D 4 
-dificultăți blocante?.......eesssessssseeeeressesrseee: Teati Adi, eb 
FURNIZORI IMPUȘI 7 
` Existența unui singur furnizor finnt contractul euo 
-efect nul?............ REE PN E E = 
" -puțin 8UpĂrĂtor?....eseseseseeersessrsessoresessereeee = 
-jenant în anumite cazuri?.....s.seessessessoe ENIA Mi A a? 
-mai degrabă Lin: ba A RRDRDROCRE RR IRI A SR 0 = 
-sursă de dificultăți majore?.......mne nene eneeeeeeeei co 
'-obstacol în achiziţie?............ Pc vite PC AA: | = 
_ LIPSA DE PREVEDERE 


Gradul de definire cantitativă şi calitativă a necesităţilor î în vederea 
lansării comenzii: 


- perfect definite în calitate şi cantitate?.............. =0 
- imprecisă: ușor subestimată sau supraestimată........... =1 
- lipaită de oficiată? nsspaceaiea inecat setata a =2 
- mai degrabă in etnia a dar EA cae a vestica =3 
- mai greu exploatabilă?.......... în =4 


Nica în + achilaiiieti pad 7 A AR A sheni arie | =5 
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EA ABSENȚA COMUNICĂRII INTERNE ' Sup Pip A „st 
` “Nivelul şi natura comunicării interne Golaţile între solicitanto şi cele e 


utilizatoare) sunt ele: i 
- excelente? Relațiile sunt spiona şi fără lerarhizáre? . ta p 300 
E ES. - foarte satisfăcătoare? Relațiile sunt simis dar uneori necesită o 
rundă de intilniri Kissiin s | 
; - mai degrabă satisfăcătoare? Contactele sunt "sont dat plecând 
ati de. yn: note ` informative Suren “cu „acordul nivelelor 
> ierarhice......: tpar PARET a. S abaa 9. 
A = satisfăcătoare? Oaniastole sunt relativ buno dar dificile de realizat 
1 ou conducătorii altor servicii... isreee: pm 
SNEON - nesatisfăcătoare? i oo iesiela sunt dificil de stabilitiar relaţiile sunt 
E aa ta ii a pă 4 
TANE e natie e obstacol î în achiziţie? P anor i 4. go =5 


5 _ TIMPUL NECESAR (RĂGAZUL) PENTRU J PREVEDEREA ACŢIUNII 

_ DE ACHIZIȚIE: 
si-i - compatibil cu ciclul normal al tratativelor de comandă ps di în iese 
=0 


- mai degrabă satisfăcător? .......eeensoseesesesssssosens H m VE =1 
- satisfăcător dar necesitând un tratament aid de race =2 


1 - acceptabil ținând cont de contactele de achiziție dar ema 
E3 acțiuni suplimentare la furnizori?.......sseeseos > ERT ARE $, =3 
a Inte - risc major de respectare a natae AR P E a sa 2 "s4 
== ~ obstacol în achiziție?........ SE i mm Pittig es E a 


„+ INFORMATIA NECESARĂ ARGUMENTĂRII în „NEGOCIERI 
© (LEGATĂ DE PREŢ) 


- cunoscută E TE aaa pă E e nF ENY =0 

„= deplin sgatisfăcătoare?........ icenen e Bă „sl 

¿> aatisfăcătoare? saune aceea ecua eaeenen ace uaaaaa FI EI i =2 

Ea e la E I E a a a aS 

oeeo * puțin exploatabilă?....s.ssesesoserssersessse Kurija | a TA 

= - obstacol î în achiziție]. gorii poanian ar 
A FĂRĂ REGRUPAREA ACHIZIȚIILOR 


Arta Regruparea tuturor necesităților de resurse materiale indiferent de ` 
i Serviciul solicitant sau de secţie utilizatoare. . 

| tul - regrupare corâctă? Toate necesităţile identice ale întreprinderii sunt 

Eas cunoscute la timp cu suficiente precizări. ` tes =0 
n - "a cisfăcătoare? Gruparea este efectuată parțial Sia al 
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- puţin satisfăcătoare? Regruparea se realizează în funcţie de nevoile 


diferitelor servicii, impactul fiind limitaţt........ 
- parţial realizată şi de o manieră aleatoare, sau cu întârziere, având 


un efect limitat asupra condiţiilor d e 


achizitie? sss ssssssssisssetoissnarbtroskisossssabiodeidsao =3 
- realizat ocazional şi cu un efect marginal?............. | =4 
- obstacol în achiziţie?............ îi aia A i =$- 


REPARTIZAREA GEOGRAFICĂ A PIEŢELOR - 
Pieţele pentru care suntem interesați sunt repratizate în teritoriu iar 


distanţa față de aceasta are ca efect: 


- fără consecinţă asupra achiziţiile? =0 
+ Jo DEI DOE 7 no petic adie aia esa | =1 
- le limitează numai la piața BUropei?.mmcne on cnap aaa =2 
- un inconvenient minor? ' | 
- obstacol în achiziţie?.... uz caitoe cica dap ateeetăsee =5 


PREŢUL DE ACHIZIȚIE ESTE IMPUS 
Politica de achiziții a întreprinderii presupune şi un risc asupra 
preţului. Această constrângere are ca efect: | 
- fără efect? Preţul nu este impus... e eeeeneee =0 

- fără impact? Preţul de achiziţie impus este în totalitate apoeptanii şi 


corespunde celor mai bune preţuri ale pieţei.... =] 
- puţin jenantă? Este greu să obţii pistul impus având î în vedere 


numeroasele modificări ale materialului................ =2 
- jenarte în amumite cazuri? Obţinerea Jret impus devine o 
piedică atunci când trebuie să se asigure caracteristici de detaliu sau un nivel 
de calitate suficient pentru utilizarea în unitatea 


TaT. aa. WEET T E AAE =3 
- foarte jenant? Este greu de găsit furnizorii care pot să ne accepie 
nivelul preţului iMpuUS......s.seessessesereereereesre | =4 

=5 


- obstacol în achiziţie?........ eee ea eecenceneseeeee 


LIMITAREA LA UN PREȚ DE ACHIZIȚII RESTRÂNS 
lerarhizarea furnizorilor în funcţie de distanţă se constituie ca o 
constrângere putând avea ca efect: , l 
- fără efect? fa imediata apropiere se află destui 

=0 

- puțin, iată? a -ar “putea găsi furnizori şi în afara 


„a EL E RIN PR scite geo iii =l 
- supărătoare în anumite cazuri? Alţi furnizori s-ar saiten să fie 


a2: 
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p: “ řidicat, amânări, restanţe... su aaa 
ji _ sursă de informaţii majore? Dependenţă faţă de furnizori mai puţin 


| , performanti; se lae Rea n achiziții nu întotdeauna î în cele mai ane 


 iiteresați pentru vânzări şi în afara perimetrului obişnuit. | =2 


- mai degrabă supărător? Se suportă constrângeri la achiziţii prin preţ, 
=3 


~ obstacol în achiziții? o... a... Maia : See EA l =5 


SR i LIPSA DE DATE ASUPRA FURNIZORILOR - 


“Datele de care se dispune pentru ierarhizarea furnizorilor devin: 
C. eficace? Există mai mulţi indicatori. cu „ajutorul cărora sunt 


caracterizați furnizorii. nuc ne ieiinde m aeaeece =0 
- satisfăcătoare în mod corespunzător? Principalii indicatori sunt 


„disponibilidar prin conlucrarea cu alte servicil......... =1 


- satisfăcătoare? Se dispune de datele. necesare dar ele vor trebui 


actualizate BİStEMAtİC..oe.seeeoosreeeosrsscssoeseepee =2 
o supărătoare în unele ape” Indicatorii nu sunt urmăriţi cu 


“regularitate şi nu acoperă toate aspectele................. =8 
= >o mai degrabă supărătoare? Datele sunt puţin sigure şi nu pot 
constitui bază pentru luarea deciziei de alegere a furnizorilor. . 4. 
E, betaal $ în achiziții? Pr i sarieesteeerens Mea N | "prye S$ 


STATUTUL OBLIGATORIU AL UTILAJELOR LA FURNIZORI 


Prevederile prin statut ale caracteristicilor utilajelor la furnizori se ` 


constituie în factor cu influență: 
- nulă? Nu sunt necesare utilaje specifice PEE EEA = 
= slabă? Modernizarea piilnjelor „este boală: şi puțin 
cpoțisitoare.;p ne ee cca pa pi otto pa Zudenase = 
"= - puţin supărătoare? Utilajele trebuie modernizate şi aliniate la 


f standardele în vigoare.:...isseerereeesereiiesee =2 


- mai degrabă supărătoare? Utilajele să posede parametrii taiii 


E ipcifici dar care sunt și costiaițori limitând astfel cercul furnizorilor 
potenţiali............. ME Ei =9 


- surse de difi cultate? Utilajele e cer o tehnică de vârf ceea ce limitează 


„considerabil furnizorii potenţiali, costurile fiind 


i i PAED PAR PIE POEA ANR ANNIE =4 
- obstacol în she pu i Parametrii solicitați pentru utilaje nu pot fi 


asigurate de nici un A-data i pinul iteețesie progs =6 


Tira 


dou. 
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COMPENSAȚII 

O asemenea clauză impune schimbul internațional constând în 
obligativitaea cumpărării de pe piaţa clientului a unor materiale sau produse 
in contrapartidă. Efectele derivate din aceasta pot fi: 

- nuie? Fără nici o compensație... ceea ceea eee =0 

- puţin supărătoare? Se impune consultarea furnizorilor în vederea 
stabilirii cotei părţi din material din ţările 
DOINA RD tintei il a uim d al =2 

- mai curând supărătoare? Se impune deja un procent minim de 
contrapartidă: de exemplu 10% din cifra de afaceri a furnizorului cu 


intreprinderea noastră... ee eee eee nau =3 
„- sursă de dificultăţi majore? Furnizorii aleşi sunt situați în zone 
supuse obligativităţii compensaţiei............acoeeee =q 
- obstacol în achiziţie? Furnizorii potbisjiaili din ţările cu 
compensaţienu corespund cu necesităţile unităţii noastre...... =5 


CUNOAȘTEREA PIEŢEI DE VÂNZARE 
În majoritatea cazurilor achizitorul cunoaște preţul de vânzare a 
materialelor achiziționate, ca de exemplu, preţul obținut de alţi clienţi ai 
furnizorului. Această informaţie este: 
- cunoscută în totalitate? Se cunoaște cu precizie preţul obţinut de alți 
clienţi în aceleaşi ici a pa care noi le 


DD so tainei dama dell =0 
- deplin satisfăcătoare? Noi cunoaştem preţul mediu al 
=1 


- satisfăcătoare? Noi avem informații asupra prețului Staatl din 
nomenclatorul nostru sau numai asupra celor 


Pt | 17 1. E S AET BA =2 
supărătoare? Informaţiile noastre asupra preţurilor nu sunt 


întotdeauna funcţionale şi actualizate în funcţie de volumul nostru E 

-- puţin exploatabile? Cele câteva infinit de care PR a e quat 

puțin exploatabile (produsele sunt foarte pre F i om 
_ - obstacol în achiziții?..... coaja E z 
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“CUNOAȘTEREA PIEŢEI DE ACHIZIŢIONARE 

Mifarazațile proprii asupra pieţei de achiziţii adică cota parte a 
unității noastre în cadrul pieţei, numărul şi dimensiunea piine: 
pacii existenţa unui lider sunt: | 


- perfect cunoscute?... pâtoobiia po nageaepaiadadaa n paie | i 
`. - satisfăcătoare deplin?.. r PNPOPPPER ATIE EEA T eTe n ea = 
- satisfăcătoare?..........ncumo nn enecoeneaenacaanase és» 3 = 

- nesigure (riscante)?.... PINS IE PN A, =3 

- exploatabile în sens Limitat?, TREI NA AR =4 

- nule? Ele se constituie într-un obstacol în achiziţii... =5 


PUTEREA DE ACHIZIȚIE PE PIAȚĂ” 
„ Volumul pieţei de achiziţie se caracterizează prin elementele: 
E, - nu avem probleme pentru găsirea de furnizori ale căror condiții să 
zuza i craiul” i ie E ea cal 9 


- numărul furnizorilor este destul de limitat, PRE L E 


-- pe piață gi condițiile- de achiziționare sunt 


goveptabile? anauona i da lină =2 
- dispunem de puţini furnizori dar extinderea numărului lor comportă 
investiții limitate?.............ce e eeeeneeeeeaesaee =3 


- piața noastră de achiziţii conține dificultăți majore pentru obţinerea 
condiţiilor acceptabile şi a  garanţiilor în aprovizionarea 
ien. AN DORI RIN RPR ARO =4 


— 


- obstacol în achiziţie?............... PRE NIN =5 


PUTEREA DE ACHIZIȚIE PE PIAȚA MONDIALĂ 


Evaluarea pieţei naţionale ne permite să precizăm: 
- nu există furnizori care să nu poată satisface condiţiile noastre în 


mod satisfăcător?.,...n.u.sssssssesessesersreses se =0 
„* dacă piața internă are capacitatea de a asigura condițiile ca firma 
noastră să se poată aproviziona în condiții care să ràminà 
acceptabile?........snns s era ses osssressnen =l 

- numărul coùcurenților este limitat iar iar concurenţa şi condiţiile de 
| scite devin acceptabile?......cnneeeaeease =2 


existența unui număr mare de furnizori care au posibilităţi limitata 


„de investiții? RNT =3 


- Piata noastră. actuală poate antrena dificultățim 

îi ajore în vederea 

obţineriide condiţii acceptabile şi pentru garantarea viabilității aprovizionării 
noastre?.. =4 


nvoteneoesoeevenveeneeesse 
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JF 


- obstacol în achiziție? AINES =5 


PUTEREA DE ACHIZIȚIE PE PIAȚA INTERNĂ 
Analiza volumului şi structurii pieţei naţionale să se satbilească dacă: 
- există posibilitatea conlucrării cu furnizorii în condiţii deplin 


satisfăvătoare?. sein cere ceavotsasetetohaeaaoae | =0 
- piaţa este atractivă, astfel încât unitatea noastră se poate 
aproviziona în condiţii acceptabile?.................... sl 


- numărul concurenţilor este destul de limitat, concurenţa se manifestă 
iar condiţiile de sc Aici a ali mai pot fi 


ii unul îi sie în ANOO ORERAR IAR AT TEMA NP A =2 
- există puţini furnizori iar extinderea lor estre posibilă în condiţii de 
investiţii limitate?............ceceneoceeneee =3 


- piaţa de achiziţii este slabă, cavăcterizată prin dificultăţi în obţinerea 


condiţiilor favorabile peniru garantarea viabilităţii aprovizionat firmei 
noasire?........ ARE, =4 
- obsatcol în achiziție?........seseseseroceceeessssess: ba =5 


PREZENȚA FURNIZORILOR ÎN GRUP 
„ Politica de achiziție a întreprinderii presupune şi selectarea unui 
segment de furnizori cu care se va.conlucra în procesul de i are nare. 
Aceasta acţiune este ea: 
- fără impact asupra procesului de achiziţie? cal artei ia LoS 
- puțin supărătoare? 0 oi e Sâ E 88 ' =l 
- supărătoare în anumite cazuri?.......... PP EETA =2 
- mai degrabă SUPĂYĚLOAYE?...nsensssreesreereresereoeeseee = 
- sursă de dificultăți majore?......ererseesssrsseseers E. 


- obstacol in achiziție?......sesseeeerererreseereeeerese ple să 


Reprezentarea portofoliului de achiziţii | 


În cele patru tabele, de la 18, 2.6 la 18.2.9, se redă o lista a patru 
tipuri de constrângeri într-o întreprindere din sectorul aeronautic şi 


cuantificarea lor. ns Tohe 
În tabelul cu cercuri (tabel 18.2. 10) se reprezintă impactul financiar 


al fiecărei linii de produse. 
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Fa n 


Analiza constrângerilor comerciale interne 


Tabel 18.2.6 


Pumizorul impus 
Politica de achiziţie pci ie 
Lipsa de previziune 
Absența comunicaţiei în teme 
Timpul prea scurt pentru achiziţie 
Informaţia necesară argumentării de preţ 
Fără regruparea achiziţiilor 
Repartizarea geografică a pieţelor 
Preţul de achiziție impus 
| 10. Limitarea perimetrului de achiziţie" 
11. Lipsa informațiilor asupra furnizorului 
12. Statut obligatoriu al al Caile la furnizor 
183. Compensaţii 
14. Cunoaşterea pieţei de vânzare | 
15. Cunoaşterea pieței de achiziţie 
16. Puterea de achiziţie pe piaţa mondială _ 
17. Puterea de achiziţie pe piaţa aeronautică mondiala 
18. Puterea de achiziţie pe piaţa internă 
19. Puterea de achiziţie pe piaţa aeronautică internă 
|| 20. Prezenţa furnizorilor în grup 


1 

2. 
3. 
4, 
5. 
6. 
CĂ 
8. 
9. 
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- Analiza constringerâlor tehnice interne. 
Tabel 18. 27 


1. Caiet de sarcini. 

2. Caiet de sarcini exigent 
8. Asigurarea calității 

4. Lipsa de analiză a valorii 


| 5. Servicii de achiziții prin corespondență 
6. Dificultăţi de omologare la clienți 


Ya- "Proces de omologare lent ` 

8. Produsul ultimei serii 

9. Calitate neobişnuită pe piaţă . ... --. 5. 

10. Tehnologie cu evoluţie necontrolată ` 

11. Secret de fa je , 

12 Kaik a E AEE EE 
13. Furnizar în pozitie de monooursă (unitate ini EAE EA 


Analiza constrângerilor comerciale externe 


Tabel 18.2.8 B. 


5. Absența organizațiilor profesionale 
6. Monopol sau monosursă > - 
7. Legislație de constrângere 
8. Brevet 

| 9. Obignuințe jenante pe piaţa furnizoare 
|| 10.Ridigitatea sistemului de distribuţie ` 
11.Flexibilitatea furnizorului (receptiv) 
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“Analiza constrângerilor aias externe 
. Tabel 18.2.9 


1. Diferenţă mare de cultură intre dient i furnizor 
2. Tehnologie cu evoluție n 
3. Lipsa listei de cumpărare . 


4. Cost ridicat in utilizare 

5. Soluţii tehnice numeroase 

6. Serie mică în achiziţie 

7. Reglementări administrative. 
8. Durata de viaţă a produsului 


Fig. 18.2.6, Vizualizarea portofoliului de activități 
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Cotarea constrângerilor pentru familia 
materialului "întrerupător” 


- constrângeri comerciale interne: 
4*5+4*2+4*2+4*1=40 

- constrângeri tehnice interne: 
4*5+2*2+1*2+0*1=26 

Pondere (40-+26)%5=66% 


- constrângeri comerciale externe: 

_1*5+1*2=7 Sc 
- constrângeri tehnice externe: 
4*5+2*2=24 
Pondere (7+24)%=31% 


m EXEMPLUL 2 
Suportul cuantificării constrângerilor 


Pentru ca reprezentarea grafică a constrângerilor în achiziții să devină 
un instrument util în orientarea responsabilului grupei de marketing, se 
impune ca ea să fie insoțite de un suport asemănător celui redat mai jos. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


486 ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR 


Lipea de previziune 
Lipsa de putere de achiziție d 
goografică a Bisbal \ 


Lipsa de cotare a furnizorilor 
Obligaţia reţinerii în depozit `.‘ 
Regruparea achizițiilor . 
. Securitate ån achiziții i 


RENA al că Ada 


0. Răgaz limitat A 
TOTAL 


11. Caiet de sarcini sever . 

12. Asigurarea calităţii ` 

18. Lipsa analizei valorii 

14. Omologare înceată . 

15. Produs în faza de 'doclin 

16. Calitate neobişnuită ` 

17. Tehnologie în evoluție Hogi 

18. Angajamente tehnice preliminare 
19. Definire iza ceea) 
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20. Cunoaşterea pieței i 
21. Capacitate de producție redusă pe piața furnizoare 
22. Monopol sau îngustimea pieței 

| 23. Brevet 

24. Sistem de distribuţie rigid 

25. Furnizori incompetenți 

26. Rigiditate comercială 

27.:Rigiditate în relații 

28. Cantitate mică a achiziţiei - 

29. Motivația FRS pentru produs | 

30. Partea de piaţă a tuturor FRS necesar out 20% . 


31. Tehnologie cu evoluție rapida 
32. Monopol tehnologic 

83. Nivelul tehnic al utilajelor 
34. Numeroase soluţii tehnice 
35. Lipsa narme de utilizare 


__ Legenda: 
+ forte note *5= 
20 forte note *2= 
3 forte note *2= 
-4° forte note *1= 
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NATURA OBIECTIVELOR DE pi ce pei (participare, cost, răgaz, 
obiective) 


Problema care apare în continuare este aceea de a pune un diagnostic care să 
pegpită: 

-determinarea piedicilor (constrângerilor) care ar putea antrena riscuri 
cum ar fi întreruperea aprovizionării, sau amânarea achiziţiei, care să nu mai 
permită obținerea beneficiului avut în vedere inițial; 

-ierarhizarea acţiunilor ce vor trebui întreprinse. 

Aceste două probleme vor face obiectul subcapitolului următor. 


18.3 Diagnosticul situaţiei 


Diagnosticarea în cadrul marketingului achiziţiilor, înseamnă 
efectuarea unor raționamente în baza cărora să se poată alege tipul de acţiune 
de întreprins pentru reducerea vulierabilităţii în aprovizionare, adică: 

.- să ajute la mai buna stăpânire a restricţiilor; 

- să servească drept ghid pentru alocarea judicioasă a resurselor care 
pot fi consacrate studiului. 

O mai bună stăpânire a restricţiilor constă în a le reliefa pe cele care 
pot conduce la riscuri pentru întreprindere. Această indicație este evident 
fundamentată pentru luarea unei decizii. 

În vederea stabilirii strategiei de adoptat, iiio primă etapă se reia 
matricea vizualizării portofoliului activităţilor, după aceea, vor fi examinate 
restricţiile care antrenează dificultăţi , în “procesul de asigurare al 
întreprinderii, iar în ultima etapă se iile un plan de acţiune pentru a 
acoperi aceste riscuri. 


18.3.1 Primele orient ări strategice 


Fiecare responsabil cu achiziţia unei linii de produse dispune de o 
matrice de vizualizare a restricţiilor sale, restricţii referitoare la poziţia 
familiei de produse pe care o are în responsabilitate. 

| Această primă "armă" îi va permite să-şi definească mijloacele de 


“acțiune. 
i Se revede matricea de vizualizare a portofoliului achizițiilor (fig. 
3.1). 
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m ma = 


Ta 7 A e a. 


Restrictii intérne ' 


"Remnctu externe 


50 -100 f F 
Fig. 18.3.1 Obiectivele de atins 


-Obiectivul fiecărui Sanpiara bi al "Achizițiilor" va y acela n ase. 
concentra asupra zonei achiziţiilor simple pe care le are în sarcină. 

Pentru a ajunge la aceasia îi este necesar: í 

- o verificare a organizării sale în termenii repartiției portofoliului ir în.. 
funcţie de criteriile mizei financiare sau strategice; - g 

- să dispună de presonal competent; i 

- să studieze procedurile precum şi marile "axe de reflexie" care > Vor fi 

Figura 18.3.2 ilustrează într-o manieră simplificată profilul dorit al 
intervențiilor în nimois da upee de restricții. Siain 


pn 


? panici inierie die 


orul tel | | Achintor de malt mvel 3 
„ -capabi de a pă n gipu de mun- |. reuneste va i de aai | 
ca pentru analiza valorii, n vederea con- ta pentru sectoarele rua ; 
-este capabil de a infrunta intreg pa-. 


ceperu costuiw efecuv zf ehil Direc. 
-capabil de a da ajutor la elaborarea ca- | p; | made decizi pina la mvelul Direc 


setulu de sarcuu bă | . SI, 3 
| Bir 
Achiator cu relata | aa 


-este un om de contact, descurcaret, el | -este m primul rind un bun comerci- 


sue sa unlzeze tence comerciale ant, stie sa-si atraga de partea sa 
-el este capabil de a pune la dispoane | toate avantajele 


este de anvergura internahonala 
-este bun cunoscator ahit in domeniul 
tehnologic cit si comercial 

-pune intrepnnderea sa in relati div 


` | recte cu piata £ nu 
"capabil de a efectua studi de piata Restrictii 


intreaga gama de furnizon 
-este un achintor mult mas bun pentru 
aprowzonare T 


Rig. 18.8.2 Personalul gi locul lui 


CE Scanned with OKEN Scanner 


490 ASIGURAREA MATERIALĂ ȘI GESTIUNEA STOCURILOR 


| În figura 18.3.3 sunt redate câteva “axe de reflexie” asupra 
procedurilor care trebuie aplicate în funcţie de natura restricțiilor. 


a Reeri meme. 


iu Futriseate sponta in asumarea | Spad de piata ceteaate ! 
{f presuho boi ` -Prennun exacte asupra cerers | 
simi. „area metaka ae satra Îuciotiale | „pi ejatu pe termen kaag | 

` -Pobaca Turictiei de putere reianva | „KeBectare asupra “faci sau cumpen” | 
olera- cerere | | 

| i 

Achen interne | Actiate Aici | 
m 


DN nica tMMlM 
 Stanaarcazarea +10cuseiot Exploatarea tuturor pombiktabier | 


-Stacie a GUMAWA OPRI. de DurTazc". aaa PRE 
h ecucerea cotmunior tame pt -Dervogasea renu sub sabare 


| 
| 

guot ce commend i proaste | 
; Li 
j h 
[i 
l 


l -Opazuza'ea stocunior „Moncaakzarta surselor de aprovim- 
: -Acunu cma a emp’ + onare 
i -Segzneniarea pistri | 
| -Pobnca funebe de putere relanva | 
| oferta-cerere ! Remes 
L.n sanpie | Acton eseme | “exneme 
Era 100 


Fig. 18.3.3 Strategiile de aplicat 


__ În acelaşi timp însă, punctul de plecare al acţiunii marketingului 
achiziţiilor se bazează și pe distincţia “achiziție externă" şi "achiziţie internă”. 
În primul caz, piaţa este cea care exercită o presiune, o influenţă hotărâtoare. 
În al doilea caz oferta de achiziţii este inadaptată necesităţilor întreprinderii. 
Este posibil că în acest ultim caz, nici nu mai este necesară continuarea 
cercetării pieţei înainte de a revedea caietul de sarcini. Logigrama din fig. 
18.3.4 defineşte "axele" mari de reflexie care permit acţiunea. 


— 
E ET aa a 


DA NU 


oo cÁ -e m m > 


Fig. 18.3.4 Logigrama diagnostică 


d 
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(De ctalaită pañ; în cazul în care piața exercită o prâsiune i priteraică 


asupra achiziţiilor va trebui, probabil, să fie schimbată piața de piață, h ca 


Acesta este de fapt scopul acţiunii de segmentare a pieţei. 
Dar, înainte de a începe această acţiune, va trebui verificat dacă ea 


este bine fondată, sau verificată necesitatea ei poe intermediul noțiunii de. . 


_CRITICITATE. pri 
"18, 3.2 Criticitatea 7 


Ta 


o Responsabili « cu problemele de agita cea să le consacre efort şi timp 
într-o manieră diferențiată. 


Indiferent. de prioritatea i ai ei ebuk să-şi. elaboreze un 


-veritabil plan de acțiune prin care să se reliefeze prioritățile. 
Pentru reliefarea priorităților, este necesar a se defini un or sa în de 


impact al restricţiilor, criteriu denumit "criticitate". Criticitatea poate fi 
definită ca intensitate a riscurilor asumate de către întreprindere, riscuri . 


generate de către un ansamblu de restricţii. 


Se poate vorbi de o "intensitate a riscurilor i. deoarece MET a 


„restricţii sunt blocante pentru întreprindere după cum s-a arătat, ele putând 


antrena o ruptură în aprovizionare, altfel spus un risc de intensitate maximă, 


în timp ce altele nu au aproape nici un efect asupra: int oprea clei + 

Din prima categorie fac parte, de exemplu: 

- restricţia "caiet de sarcini" poate antrena un risc de slăbiciune al 
produsului în raport cu utilizarea sa finală;. _ = 

_- restricția "durata de viată", insuficientă in Eat cu 1 necesitățile, 

poate determina o ruptură de aprovizionare dacă timpul care rămâne este 
prea scurt pentru încercarea de realizare a unui podul de Bei 
asemenea caz, riscul financiar este destul de mare; 


„= restricția "stăpânirea tehnologiei" de către un număr foaie mic de. 


furnizori poate antrene riscuri de diminuare a succesului produsului pe piață. 
- restricția reacția furnizorilor notei, poate antrena riscuri în 


asigurarea materială prin: 
"nerespectarea intervalelor de PM datorită unei PARN 


organizări logistice; 


*nerespectarea Mep de inteavăniie pentru depanare daținiată iN 


unei proaste stăpâniri a organizării serviciilor după vânzare; 


*nerespectarea calităţii cerute datorată proastei colaborări cu 


subcontractanţii de către furnizorii noştri; 


- restricția "costu ul de transfer de părăsire a furnizorului iniţial ridicat" 5 


antrenează riscul de dependență legat de piața vâscoasă astfel creată. 


o Nu toato natie au pă e grad de influență asupra achizițiilor. A 
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în acelaşi timp restricţiile cum ar fi: f 
- absența comunicării interne; 
- intervenții multiple la furnizor; 
- pertinenţa dosarului de achiziţii; 
- greutatea administrativă; 
- lipsa unei analize a valorii; îi 
- absenţa manifestărilor profesionale; . 
- subvenţii publice primite de către furnizor; 
- absenţa listei de echivalență; P 
- absență normelor; 


etc. nu generează, a priori, riscuri pentru întreprindere deoarece pet fi 


‘rezolvate prin efort intern. 
Astfel, după ce s-a stabilit lista restricțiilor gi după ce acestea au fost 
vizualizate cu ajutorul unui grafic, etapa a doua constă în determinarea 
acelora care pot conduce la apariția riscului în aprovizionare. 
i Dacă se reia metoda vizualizării, expusă în subcapitolul precedent, 
sistemul de ponderare adoptat pune în evidenţă până la 16 restricţii grupate 
astfel: 4 pentru cele comerciale interne, 4 pentru cele tehnice interne şi de 
aceeaşi manieră 8 restricții externe. Practic, un total de 8 până la 10 restricții 
reprezintă un maxim al cărui jumătate corespunde problemelor de organizare, 
deci probleme identice cu celelalte familii de produse. 
Aceste 10 restricţii vor face obiectul unei analize critice după o 
procedură identică cu cea adoptată pentru analiza restricțiilor. 
Pentru aceasta se construieşte un tabel al riscurilor asemănator 
modelului din tabelul 18.3.5. | 


~. 


Tabel 18.3.5 Cuantificarea restricțiilor 


Riscurile 


| | -Stâpânirea tehpologiei, detalierea 


| riscurilor la care se expune 
-Reacţia furnizorilor noștri, 


detalierea riscurilor us':mate 


După efectuarea distincţiei între riscurile comerciale şi cele tehnice și 
după. adoptarea sistemului de ponderare, vizualizarea se poate realiza cu 
ajutorul unui grafic asemănător celui din figura 18.3.6. Astfel studiul de 
criticitate va permite să poată fi analizată oportunitatea angajării unei acţiuni 
peniru ameliorarea performanţelor procesului de achiziţie sau de reducere a 
„valmerabilităţii aprovizionării, 
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Rascun comerciale 


Fig. 18.3.6 Matricea riscurilor 
18.3.3 Planul de ac țiune si de acoperire a riscurilor 


În absenţa restricţiilor majore sau a blocajelor în realizarea 
achiziţiilor, o strategie globală constă în a raţiona, a gândi împreună cu un 
singur factor de putere. | 

În acest caz, cuplurile criterii/acţiune sunt enumerate în tabelul 18.3.7. 


Exemple de strategii de adoptat 
i ; Tabelul 18.3.7. 


Strategiile de adoptat ; 


Puterea achiztorului Puterea achiztorului 
> -> Slabă 


"Puterea vanzătorului 


Forte 
Puterea vânzătorului 


Preţ « | Negocieri în timp scurt Căutarea de compensaţii în 
| serviciu 


Acoperirea Achiziţii punctuale Contracte 
contractuală | 
volumul comenzilor | Hepartzare | Centruizare | 


izari Cunouytoreu dumoniului Dezvoltare imporativă P 
Aari ° whnologic (clasificarea noilor furnizori) 
Produse de Efoctuarea supravegherii Efectuarea controlului tehnologic 

twnologice şi comercial | 


substituție 
Evitarea sistemului 


Puneręu lu punct a 


Politica de achiziție i 
sistemului OP. CEEE: 


! "chiar la timp" 


peme 


precizarea posibilităților de reducere a 


Cu prioritate se impune Insă 
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riscurilor în aprovizionarea întreprinderii. | 
Analizele precedente permit organelor de decizie să cunoască: 
. - slăbiciunile întreprinderii; | | 
- restricţiile pieţei. 


Acţiunile marketingului achiziţiilor constau în aceea că, pe baza 
cunoașterii atuurilor întreprinderii, să se poată reliefa oportunităţile pieţei 
Asemenea acţiuni necesită în general un timp lung, iar procesul de 
planificare a acestora trebuie să ia în considerare această caracteristică. 

În funcţie de originea restricțiilor, deci a riscurilor asumate, se vor 
adopta şi tacticile de modificare sau de adoptare a variabilelor de preţ, produs, 
comunicare, piaţa, analizate în partea a treia sub denumirea de "Mix al 
achizițiilor”. p l 
l În timpul desfăşurării demersului de marketing al achizițiilor, piată 
poate să evolueze după cum și necesitățile firmei, fapt pentru care acțiunile 
vor fi planificate pe trei termene şi anume: scurte, medii şi lungi. 

Tabelul 18.3.8 constituie un suport pentru reducerea riscurilor asumate de 
către întreprindere şi gradul de acoperire a lor (o acoperire de 100% semnifică 
că riscurile nu există sau aproape îurexistă). 


Acoperirea riscurilor 
Tabelul 18.3.8. 


|| Reactivarea furnizorilor 
| -Nerespectarea detaliilor a) Studiul procesului de 
| fabricaţie la furnizor 
b) Anticiparea comenzilor 
noastre 
| -Punere în aplicare greşită -Contract de menținere cu ` 
pe penalități 


| Durabilitatea acţiunii | Soluția 1 
-Oprirea fabricației posibilă | -Dezvoltarea unui produs de 
peste 2 ani substituție 
Soiuţia 2 


-Căutarea de surse mondiale 


În mod normal acţiunea de reliefare a riscurilor permite comunicarea 
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în interior şi anume pentru: | ry 
- avansarea acțiunilor întreprinse; | 


- determinarea evoluţiei necesităţilor şi a piciei, grațio unei stări de 


veghe tehnologică şi comecială (a se vedea tabelul 18.3.9). 


„"Veghea" tehnologică 


Impact Impăct 


la 3 la 5 


Produse de substituie 


Puterea pe piață a furnizorilor 


yore de productivitate 
(oportunitatea pieței) 
Cunoştinţele noastre asupra pieței 


Procentul- investițiilor în cadrul 
| sectorului 


Interesul pe piaţa furnizoare pentru 
această linie de produse 


i 


PR me a 


Câştigurile paralele determinate de 
achiziție (achiziții efectuate prin 
furnizor în cadrul sistemului) 


Evoluția nevoilor noastre 


m ; 


gi comercială | Tabelul 18.3.9. 
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Capitolul 19 


| - TACTICI: s 
CELE 4 VARIABILE ȘI PLANIFICAREA 


S Studiul acestui capitol permite cunoaşterea conținutului 
fiecărei variabile a marketingului mix, particularizate în contextul 
pieţei furnizoare de resurse materiale. 
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| MAOTIGI i ie 
CELE 4 VARIABILE ŞI PLANIFICAREA 


Aspectul operaţional al mark 
reprezintă ceea ce specialiştii în m 
MARKETING-MIX. El este bazat pe p 
utilizate trebuiesc să fie de o aşa manieră 
ca rezultat o sinergie maximală, în 
coordonarea acestor mijloace între ele". 

Astefel, marketingul operațional este 
trecerea de la strategie la tactică pentru a 
alegând, dozând şi echilibrând ansamblul variabilelor acţiunii. -~ 

„Aceste variabile de acţiune sunt în număr 
de mai jos ele sunt prezentate în paralel cu varab 


încât combinarea lor să aibă 


_-. Variabilele marketingului mix 
achiziţiei 


ea]. 
ciue | 
II A 
3 P/C | 


Mixul vânzării 


Preţul - 
“Pentru real 
necesar de a defini pre 


" întregii durate a acestere 
o remunerare a fidelității sale. 


izarea unei relaţii de achiziţie pe termen lung este 
tul pe care trebuie să-l plătim de-a lungul 
laţii, iar pentru întreprinderea cumpărătoare, 


„să se constituie într- CAET REG A 
devine foarte importantă atunci când se . 


„ Această. variabilă 


| stabileşte o relaţie de parteneriat cu furnizorul. i Ata 


atingului în cadrul achiziţiilor p3 
arketingul vânzărilor numesc - 
rincipiul sinergiei: "Mijloacele 
funcţie de coerenţă şi de 


marketingul care permite 
obţine obiectivele fixate., 
de patru, în tabelul 
ilele marketingului | 
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Produsul O A oa e IRENE 

Dacă se constată că preţul unui produs este "fixat" în proproţie 

de 70% în faza de dezvoltare, altfel spus cu mult înainte de a ști ceva 

cu exactitate despre el, se recomandă ca un reprezontnt al sectorului 

"de achiziţii să participe la elaborarea caietului de sarcini. El ia parte 

__ astfel la proiectarea costului (design to cost). | 
i De altfel, acţiunile de standardizare şi de "veghe" pinoki 

influențează considerabil definirea produs., 


| Goimiricarea a temi 

Deseori, neglijată dè către achizitori, această variabilă a cărei 
incidenţă este atât internă cât şi externă pentru întreprindere, | 
„constituie în fond plămânul marketingului achiziţiilor. 

„De fapt, marketingul achiziţiilor nu fa miei decât dacă este 
j cunoscut şi recunoscut. ig 


Piaţa | N i 
i | Consultarea unei pieţe. care există deja sau construirea unei noi 
"reţele! de furnizori este deseori finalitaea acţiunii marketingului. 
' Este vorba, deci, de una din cele mai pertinente variabile. 
7 Cele patru BRE ale marketingului: achiziţiilor sunt intim 
legate între ele. 
În general, bétek unei dintre ele va influența şi pe celelalte. 
În contnuare sunt prezentate aceste patru variabile într-o ordine 
care permite o mai uşoară reţinere a. lor şi anume: 


s 


PREȚ, PRODUS, COMUNICARE, PIAȚĂ 


Dar a conduce o operaţie de marketing înseamnă în primul rând 
existenţa planificării. Un plan este o PERI de operaţiuni gpalnak 
în timp. 

| prima et a acestui volum au fost precizate cele şase etape . 
ale marketingului achiziţiilor, şi anume: 
1) Clasificarea achizițiilor; SN: 
2) Analiza pieţei; | 
3) Vizualizarea portofoliului de achiziţii; 
~> 4) Diagnosticarea situaţiei; 
, — B) Planul de acţiune; . 
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-6) Planul de comunicare. 


- Realizarea primelor patru etape nu a luat î în considerare şi 


interacțiunile diferite dintre ele. 
continuare, îi: partea a treia a acestui volum ast analizate 


secvențele procesului de planificare a chiziţiilor, iar în final vor fi. 


abordate şi problemele personalului şi a structurii organizatorice, 


19.1 Prima variabil sI preţul 


. 
` 


cea mai solicitată de cumpărător. De fapt, orice negociere comercială 
se reduce la stabilirea unui preţ. În cadrul acţiunii marketingului 
achiziţiilor va trebui să se cunoască nu numai structura produselor 
achiziţionate, dar să se prevadă şi evoluţia lor ulterioară in funcţie de 
parametrii pieţei. 

acest subcapitol se încearcă să se definească preţul unui 


produs plecând de la datele asupra costului şi asupra pieţei înțelegând. 
comportamentul vânzătorului industrial iar, în final, se va prezenta o. 
metodologie peniru adoptarea unui pat a favorabil actiuni 


marketingului.. 


PR 
RR i i 


19. L1 Definirea pre putut unui produs 


Cele două variabile care permit determinarea prețului unui 
produs sunt costul şi piața. 


Costul reprezintă suma cheltuielilor făcute piira bhias 


produsului şi a cheltuielilor generale necesare E Aceste 
cheltuieli sunt: | 
© _ - cheltuieli materiale; prime; directa; 
- cheltuieli cu transportul; ca 
- cheltuieli cu energia electrică şi tanidik, 
- salariile directe ale lucrătorilor; 


-- cheltuieli poneraje ale secțiilor gi cheltuieli otel ale 


întreprinderii. 
j Costul poate fi săi. previzional, de înlocuire, marginal, 


Preţul este probabil vaiabila cea mai importantă sau cel puţin 
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 dibirenițial, direst indirect pi completi, «iai a ti 
rE Plecând de la costuri, metoda de stabilire a prețurilor cea mai 

utilizată este cea denumită COST + MARJÄ. ear E 

| i Preţul = cost ul complet + marjă sau 

Preţul = costul complet * coef icientul de multiplicitate 


Un exemplu foarte simplu: societatea "Z" ntreprindere mică - 


sau mijlocie) specializată în realizarea pieselor mecano-sudate este 
_ eonsultată de către un cumpărător în vederea realizării de piese într-o 


- cantitate de 10 bucăţi. Costul de fabricare se ridică la 100000 FF iar 


cheltuielile suplimentare la 20000 FF. La acest cost total de 120000 FF 
producătorul doreşte să realizeze un beneficiu de 25%. Costul cel mai 
marginal s-ar ridica deci la 150000 FF. Acest calcul este evident 
“simplificat şi nu poate fi folosit decât în cazul unor produse specifice şi 
precis determinate, ele neţinând seama de: i | 
_- articolele nevândute (dacă la sfârşitul perioadei, cele 10 
articole nu s-au vândut); | 
„* ”- politica concurenţilor; 

- politica întreprinderii; 

- poziţia produsului pe piaţă; 

- de eventualele rebuturi şi eventualele returnari; 

- de serviciile complementare care pot face obiectul cererilor în 
timpul negocierilor, etc. l ia 

7 Piața presupune mediul produsului. Gândirea strategiei permite 

să se ţină seama de acest mediu day se constată că în producția 
„industrială costul complet rămâne ca dată de bază care se poate 
„ modifica pentru a ţine seama şi de elementele de piaţă. 
Boston Consulting Group a efectuat o utilă analiză a mediului 
- determinând aşa numita curbă de experienţă care descrie relaţia 
„matematică dintre producţia cumulată a unui produs şi costurile sale. 
 B.C.G.-ul a constatat cum costurile se diminuează cu 15-25% în 
„ momentul în care producţia cumulată se dublează. Efectuând calculul 
pr A industria aeronautică se arată cum costul de producţie al celui de-al 


— 


ESI de relee e era ride ROCAR CT O gi eaa + 


CE Scanned with OKEN Scanner 


 PACICI: CELE 4 VARIABILE ŞI PLANIFICAREA | 501 
29-lea avion dintr-o serie este inferior cu 20%, celui de-al 10-iea, adică 
panta "curbei de experiență" este de 20%, 0 E pe EEEE] S 

| monetare 


| Pret de vinzare - 
a afectat Ea 


-Intreprinderea | 


o o O O INe39.1:} Efectul experienței ` 


mai mare experiență și deci, în funcţie de politica sa, poate să practice 
- prețuri diferite, faţă de cele ale întreprinderii A. — = Se | 


poate determina un preț în fu 
rezultatele anchetei asupra concurenţei. 
De asemeni, pot fi luate în conside 
permite întreprinderii folosirea diverselor tactici în domeniul preţurilor. 
În sfârșit, în 
negociatori, stabilirea preţurilor va tr 
returnări, servicii, etc. care vor trebui ab 
Indiferent de tactica folosită în domeniul preţurilor, vânzătorul 

este caracterizat de un mod de comportare c 
analizei de mai jos. - ANR EA o E dă e 


iu în 19.12 Comp 


tai Vânzătorul industrial evoluează într-un conte 
plexităţii acestor relaţii, 


| : întreprindere. Din cauza com comportamentul y 


În exemplul din figura 19.1.1, întreprinderea B a achiziționat o. 
Ascciind analiza portofoliului activităţii. sale, întreprinderea f 
ncție de politica produselor sale şi de 
rare şi alte mijloace care vor Şi 
funcție de puterea şi experienţa respectivilor. 
ebui să ţină cont şi de remize, 
ordate în timpul discuţiilor. 


are va face obiectul 


ortamentul vânz ătorului industrial a 


text de relații intèr-' 
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„său este determinat de mulţi parametri, dintre care cei mai importanţi 

ar fi: i Dă în w 
- obiectivele urmărite de către întreprinderea sa; 
- structura concurenței; 
- perceperea valorii produsului de către utilizatori; 
- rolul produsului în utilizarea finală; 
____- prețul la care este vândut produsul final fabricat de câtre 
“întreprinderea cumpărătorului; SA a 

- tipul de relaţii cumpărător-vânzător ” (achiziţii simple, 

parteneriat), OO CC. i | 
- Contextul relaţiilor inter-întreprindere poate să fie schematizat 
ca în fig. 19.1.2: | i be să du 


Vinzator concurent 


Fumizoni- vinzaton 


T Achizitor final - 


=; Fig. 19.1.2 Relațiile comerciale inter-întreprinderi | 


De fapt, de o manieră generală, factorii care influenţează asupra 

determinării preţului sunt; 
| structura costurilor respective la întreprinderea cumpărătoare 

dar şi ale'întreprinderii vânzătoare; 

- părţile lor din pieţele respective; | | 

- portofoliile din activitatea fiecăruia dintre ele. 
Necesarul determinării preţurilor plecând de la costuri este 
„politica produsului întreprinderii, care fixează obiectivele de preț cum 
ie -i E c ERSE | e: | TE pda 


i 
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=. rentabilitatea; fie pe termen. scurt fixând preţurile prin 
procedura "cost+marjă" (aceasta din urmă la un nivel ridicat, pentru 
a determina o recuperare a investiţiei), fie pe termen lung, maximizând 


profitul global pentru o gamă de produse chiar dacă practică preţul de. .. 
bază pe termen scurt recuperându-le pe seama altor produse (la limită 


“acesta este preţul de strigare); . E pa, 
i . - cifra de afaceri: este vorba de cucerirea unei părți din piață în 


intervalul unei perioade de timp. Este o politică a preţurilor joase; =. 
- status quo: reprezintă o ajustare la nivelul concurenţilor, în .. .: 


, 
`G 


| particular în raport cu liderii de preţ. 


Plecând de la aceste elemente, preţurile sunt determinate 


prioritar plecând de la "costuri" sau "piață". - 


| 19.1.2.1 Determinarea costurilor plecând de la pre țuri ERE: 


Metoda este larg utilizată în cazul produselor specifice. Prețul 


este stabilit prin deviz plecând de la demersul general: costtmarjă. 
- Această determinare conduce la cunoaşterea valorii intrinseci a Ț 


produsului. 

© =v. Descompunere 
directe şi indirecte. 

Preţul real ţine cont de mai mulţi factori: . 

- marja calculată pe consumul total de producţie; 

- importanţa comenzii; Via tg og a 

- remiza stabilită pe cifra de afaceri; e 

- gradul de importanţă pentru cumpărător; i 

_ securitatea în utilizare la cumpărător. ` >- 


Acest ultim parametru necesită o explicaţie sau mai degrabă o ` 


anecdotă. 
În timpul discu 
întreprinderi producătoare de piese de mecanică fină şi un responsabil 
cu achiziţiile a unei întreprinderi producătoare de echipamente pentru 
industria aeronautică s-a pus problema pre 
întocmit de vânzător, în prima fază a negocierilor, rezulta posibilitatea 
achiziţionării. componentelor la un preţ cu 80% mai mic decât în 
perioadele precedente. În faţa acestei variante, achizitorul manifestă 


un gest de nedumerire, afirmând că produsul nu mai are aceeaşi 


a produsului este deseori efectuată în costuri. | 


ţiilor între responsabilul cu vânzările ale unei F 


țului. Conform devizului 
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7 biai, Sesizând jutlecata clientului, responsabilul cu vânzările de 
componente, argumentează că în acest preţ au fost uitate să se 
introducă âncă două elemente de costeare vor fi incluse în preţul final. 
„Acest exemplu, din păcate înaaVen:, nu mai necesită aita 
cică 
+ În acelaşi timp, prin produs specific se înțelege şi necesitatea 
asistenţei tehnice la instalare, asigurarea de piese de schimb, 
repararea şi adaptarea la nevoile specifice ale cumpărătorului, inclusiv 
pregătirea personalului de cepamo, T 


19.12.2 Determinarea pre tului plecând de la piață 


| Metoda este folosită aviadi -se În vedere clasificarea produselor 
- în două tipuri şi anume: : 

a) produsele standard fabricate în serie mare 

În cadrul acestui tip sunt incluse produsele ale căror preţuri nu 
__au un impact semnificativ asupra preţului de fabricaţie final al 
întreprinderii achizitoare. Preţurile sunt determinate după o strategie 
proprie fiecărei faze a ciclului de viaţă al produsului. 

De exemplu, determinările de preţ în faza experimentării se pot 
efectua prin sondaje, solicitând avizul inginerilor întreprinderilor 
achizitoareasupra nivelului de preţ adecvat prezentându-le prototipuri 
sau proiecte ale noilor produse. Acest preţ este denumit valoare de 
inovaţie. Dacă preţul este plasat la un nivel ridicat şi acceptat de 
către partener tactica adoptată va fi cea cunoscută sub denumirea de 
luarea caimacului. 
| Din contră, în andie strategiei de cucerire de noi părţi de 

piaţă, preţurile pot fi fixate la niveluri reduse încă din faza de lansare, 
aceasta fiind tactica de penetrare. 

În condiţiile fazelor de maturitate şi de saturație prețurile pot 
: fi aliniate la cele ale concurenței, în particular la cele ale liderului de 


preţ, În cazul în care concurenţa oferă pe piată produse substituibile 


adică cu diferenţe de performanţe, este recomandabil să se efectueze o 
analiză comparativă plecând de la criteriile determinante de gabarite, 
de putere. Această ultimă analiză înseamnă determinarea valorii de 
uzură în faţa concurenţei. 
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zate sau sistemele care 
tul produsului finit 

toare este o firmă care 
l este determinat 


- b) produsele standard personali 
reprezintă o parte substanțială din cos 
În primul caz, întreprinderea vânză 
posedă o capacitate de know-how determinantă. Preţu 


în cadrul colaborării strânse între cei doi parteneri. În al doilea caz 


ilustrat prin componente ale produselor de aeronautică sau pentru 
motoare de avioane, preţul este, la limită, un preț de înţelegere între 
cele două întreprinderi. Preţul este acela care permite întreprinderii 

_cumpărătoare să fie competitivă pe piaţa produsului final. 

Acest preţ este calculat în timpul studiului sau în timpul fazei 
de dezvoltare a produsului, de către ambele 
necesar la un parteneriat de lungă durată. In general, într 
vânzătoare efectuează un studiu de piaţă, în acest mod obţinând 
informaţii asupra cererii finale. 

Plecând de la aceste câteva exemple, a căror listă nu este 


exhaustivă, se poate reliefa cum - comportamentul vânzătorului în - 


determinarea preţurilor produselor industriale este complex, căci 
cererea este dificii de prevăzut în întregime; previziunile devin 
aleatorii. | milai ; 


În sfârşit, după cum preţul este mai ridicat sau mai scăzut decât 


=, 


cel al pieţei concurenţei, el se numeşte: 

- preţ de "dezinformare", pentru a-şi schimba hotărârea; 

- preţ eronat; t 

- preț de apel; 

- preţ spot; 

- pret de dumping; | 

- preţ de suferinţă (primejdie). 

Pentru detaliere a se vedea lucrarea Acheteur avec profit 
citată în paginile precedente. | 


19.1.3 Comportamentul consilierului pentru achizi ţii 


Se recomandă pentru achizitor un comportament simetric celui 
adoptat de vânzător. Pentru realizarea acestei recomandări, achizitorul 


va trebui: 
„- să-şi 


reconstituie (fixeze) un preţ obiectiv corespunzător 
costului + marjă al vânzătorului, av 


ând ca bază analiza internă sau 


le părţi; el conduce în mod . 
eprunderea. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


„506_ "ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR | 


a rezultatele iiaei efectuate asupra unor furnizori potențiali; 
Aid - să-şi fixeze o variantă a preţului plafon; 
"să cunoască bine piaţa, atât cea a cererii, cât şi cea a ofertei 


A pentru ag corecta p oueit 


19, 13.1 Stabilirea p pre p obiectiv 


i Pehin stabilirea prețului obiectiv achizitorul podte rebia 
următoarele acțiuni: 

- fie să solicite o descompunere a capului de producție împreună 
cu furnizorul sau cu un organism de specialitate; 
- fie să realizeze o comparaţie faţă de preţurile produselor de 
substituție şi să stabilească coeficienţii de corectare în funcţie de 
gabarite, greutate, performanţe, etc.; 

- fie să Atu la aplicarea analizei valorii pentru acel 
produs. ă 
Se poate remarca şi faptul că preţul obiectiv poate rezulta şi 
din înţelegerea între întreprinderea achizitoare şi cea furnizoare, mai 
ales în cazul sistemelor în care preţul produselor finale ale firmei 
achizitoare sunt determinante în competitivitatea la vânzare. 

asemenea caz se impune cunoaşterea în detaliu a structurii 
costului produsului şi în special nomenclatură componentelor 
achiziţionăte de furnizor, constituindu-se în final ca argumente în 
meci atu viitoarelor negocieri (a se vedea a detalierea de mai jos). 


io. 1.3. 2 Stabilirea unei variante teoretice E preț 


l Aceasta se constituie cao jirik a stabilirii arei maximal 

acceptabil. Un asemenea preț se obține plecând de la: 
- analiza costurilor precedente; ` 
„i - , negorierpa unei formule da actualizare sau de revizuire a 
„= "un indice oficiat 
<- ~ un indice al produsului compus; 
Pi aas pi io 

PRL 2 ii ARE. 7309 E SR AN AN 


Y hs % Perrotin Acheter avec profit, Editions du Moniteur, Paris, 1989 
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T0 o lege a tindintei. E de càtre organismele tie te. 


(sindicate, federaţii); 


- o lege a pieţei internaționale (servicii comerciale ale 
ambasadelor, baze de date). 


„19. 1.3. ji sm seci pleţăti: 


dn cun: faţă da informaţiile asupra politicii de. preț a 
furnizorilor, redate în acest subcapitol, se impune cu necesitate 
cunoașterea obiceiurilor de comercializare a acestora din punct de 
vedere al termenelor de execuţie, baremurilor de livrare, elasticitatea 
preţurilor în funcţie de cantitate, calitate, termene de piată, etc. 

De exemplu, se consideră o achiziţie de cutii de comandă 
desiinate a se monta la bordul avioanelor. Aceasta va reprezenta o 
cumpaărâtură care necesită specializare a achizitorului în vederea 
stabilirii furnizorului potenţial chiar înainte de definitivarea 

' produsului. În faza de dezvoltare se poate stabili configurația 
produsului finit şi ca urmare, a unui preţ de tip înţelegere, pentru a 
rămâne competitiv în vânzarea avioanelor. 


Pret de refenrta 
(varianta teoretica de pret) 


P, Pret de acopenre 
(compensare) 
Po EEA 
m i Sea i Sprijin pentru 
à e Negociere gestiunea costunlor 
ete 
pretul pi . de la fumuizor ca efect al futmirorului 
expenentei ` 
e II NI E POI 


Timp 
Fig. 19.1.3 Negocierile asupra prețului de achiziţie 
pentru un produs industrial 


dă: z Pe 
Eat Py prețul de bază (preţul de oferta sau prețul plătit); 


-Py preţul concurenţei. 


CE Scanned with OKEN Scanner 


` ASIGURAREA MATERIALĂ ȘI GESTIUNEA STOCURILOR 


Preţul de bază fiind fixat (fig. 19.1.3), achizitorul va trebui în 
continuare să analizeze şi aprovizionările efectuate de furnizor pentru 


fabricarea produsului care face obiectul negocierii. În cazul exemplului 
de mai sus, cutiile radio vor fi achiziţionate pe o perioadă de cel puţin 


“16 ani, dar componentele electronice integrate (care au o pondere mare 
în costul produsului) au deseori o durată de viaţă mult mai redusă (în 
jur de 5 ani). Tehnologiile noi de fabricare a acestor componente, 


produsele de substituție cât şi efectul experienței pot conduce la o 


scădere a costului la furnizor. | | | 
În cadrul relaţiilor pe termen lung între cei doi parteneri, devine 
“posibilă o împarţitre a avantajelor de cost, astfel că, în mod indirect 
cumpărătorul este remunerat pentru fidelitatea sa prin fixarea unui 
preţ mai scăzut. | 
În fig. 19.1.3 sunt redate succint etapele de studiu descrise în 
. acest subeapitol a căror înţelegere determină comportamentul 
cumpărătorului favorabil acţiunii de marketing. 


19.2 A doua variabilă: Produsul 
CA - Obiectivul marketingului achiziţiilor aplicat la produs, este 
acela de garantare a faptului că toate componentele sau subansamblele 
integrate produsului ce va fi fabricat de către întreprindere, va 
indeplini cerinţele privind: 
~ - funcțiile de realizat; 
- cel mai bun preț global care va putea să-l ofere pieţei; 
- mărimea duratei de viaţă a produsului. 
Se reamintește că noţiunea de cost global se referă la suma 
următoarelor elemente: : a 
- preţul de ofertă; 
` - costul de achiziţie; (cheltuielile de aprovizionare) 
- cheltuielile de transport şi eventual taxele vamale; 
- costul de stocaj; | 
- costul noncalităţii; 
„. - costul de pregătire sau integrare; 
` - alte costuri. - 
pi După o primă remarcă asupra evoluției costului unui produs se 
„Va preciza în continuare, rolul achizitorului atât în economia de piață 
cât şi în domeniul COO (conceperea costului obiectiv) şi al analizei 
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(Proiect de dezvoltare TENEIRE 


: ELEN ri 4 a = 
. ra? ai — ~ -- -n te is d me 


„_ Fig. 19.2.1 Dezvoltarea unui produs: intervalul dintre 
->x eheltuielile de studiu, de. proiectare, încercări, etc. 
OR şi costul final al produsului.. 07 


Este deci evident că, responsabilul cu achizițiile trebuie să fie prezent 
încă de la începutul ciclului de e 
informaţii clare în ceea ce priveşte: A 
= preţul pieţii materialelor sau componentelor de achiziționat; 
- costul global al acestor achiziții; . == ==. ni ei antet 
- vulnerabilităţile existente sau potenţiale în procesul achiziţiilor; 
_- perenitatea produselor achiziţionateşi a întreprinderilor furnizoare; 
„nivelul de standardizare a produselor achiziţionate, ete. = 
- -| Achizitorul poate oferi asemenea informații în diferite modalități: 
C Oyot = fie într-o manieră structurată în etapa conceperii costului obiectiv 
(eco); toi AARTE i d 


laborare a produsului pentru a oferi 
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o- _ fie prin Si a dc Elea în Fen unei secțiuni a ERARE din car eface 
parte şi serviciul de achiziţii; 

- fie prin informarea partenerilor interni (proiectanți, comercialişti 
responsabili cu fabricaţia, etc.) asupra consecințelor prevederilor contractuale, 
deci impactul asupra preţului de revenire sau asupra unei decizii tehnice cum 
ar fi de exemplu, alegerea unui E MpMADT, a unei materii prme sau a unui 
proces, etc. 

Se înţelege că aceste acţiuni de marketing al produsului, trebuiesc 

realizate înainte de faza comercializării produsului final. 

Este posibil însă, ca în scopul obţinerii celul mai bun cost global, să 

. se procedeze la o analiză a valorii în faza de maturitate a produsului. 
„.. Totodată, această acţiune, încă interesantă în urmă cu câţiva ani, azi se 
“ dovedeşte din ce în ce mai puţin practicată, ciclul de viaţă al produselor lăsate 
= pe piaţă având tendinţa de scurtare ecuatie seci aice de 
E ERR a valorii. (fig. 19.2.2). 


’ 


„Fig, 19.2.2 Evoluția ciclului de jar al produsului 


19. 2.2 Rolul achizitorului în economia de piaja 

pai Rolul achizitorului î în economia de piaţă este acela de a- şi convinge 

- întreprinderea să raţioneze în termeni de funcţionalitate ("produs făcut 

pentru") şi nu în termeni de fabricaţie (de constituire)("produs făcut de către”), 

pe Astfel, el trebuie să-şi convingă partenerii interni (direcţii, servicii, 

proiectări, secţii, ateliere, etc.) să elaboreze un caiet de sarcini cu un 
pronunţat caracter funcţional, 

„ Caietul de sarcini funcţional va fi am aceea propus diferitelor 
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segmente ale pieții furnizoare în scopul obţinerii de soluţii propuse de această 


Piață. în acest mod “i 
soluţii. ei 


de sarcini tehnice (numite şi specificaţii tehnice). '- : 


“In acest context, criteriile de ‘alegere trebuiesc să fie elaborate 


urmărind următoarele trei dimensiuni 
©- dimensiunea economică: 
- dimensiunea tehnică; : m 
„* dimensiunea strategică. -<ou> 


Achizitorul va avea astfel exploatată piaţa printr-o acţiune de revers 


„marketing (MARKETING INVERS) (fig. 19.2.3). 


Intreprindere 


pr Oferta de achizitie Segmente. | 
acluatoare dinti 
de soluti. e pi 


` Raspunsurile pietei 


Fig. 19.2.3 Oferta de achiziţie 


Acest rol, mult în amonte de actul achiziţiei propriu-zise, tinde să se 
generalizeze, fie că restricţiile sunt interne sau externe întreprinderi, de unde 


necesitateaca achgiziţiile să fie perfect integrate în proiectele întreprinderii. 


„Un proiect de achiziţie se poate prezenta sub forma, unai COO, 


întreprinderea fabricantă" va deveni “cumpårătoare" de 


. Aceste soluţii vor fi reprelucrate cu partenerii-furnizori reţinuţi în ; 
urma înțelegerii cu partenerii interni (birou de studii-proiectări,servicii, 
"responsabilii cu fabricaţia, controlul de calitate, etc.) pentru a obține un caiet: 
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19.2.3 Rolul achizitorului într-o CCO- 


înainte de a prezenta demersul CCO el el va trebui definit. 


întreprinderii şi direcţia sa industrială pentru dezvoltarea unui produs 


- (serviciu, procedeu) în opoziţie cu două situaţii: 


A a) "cheltuieli controlate" în care serviciile comerciale nu pot exercita 
"pici o influenţă asupra costului global al produsului dezvoltat; 
; b) "forfait", situație în care direcția comercială este lagată 
 «contractual" de un cost ce nu poate fi depășit. După negociarile iniţiale cu 
serviciile comerciale, dialogul s-a dovedit imposibil. 
| Aceste cazuri vor genera fie o depăşire a costului în raport cu evaluara 
"inițială, fie elaborarea unui produs cu "rabat" (cu reducere de preţ) şi 
- inadecvat cerinţelor pieţei. 
CCO este o alternativă a acestor situaţii, care se bazează pe două 
fundamente: 
1. Concepția produsului având ca baza un caiet de sarcini 
funcțional (C.D.C.F.). 
©. Cajetul de sarcini funcțional se bazează el însăşi pe libertatea 
soluțiilor şi şi flexibilitatea performanțelor. 
Aceasta se caracterizează prin: 
- definirea necesităţii trebuie satisfăcută; 
- identificarea restricţiilor sau funcţiunilor în serviciu (utilizare); 
criteriile de apreciere a funcţiunilor produsului; 
- scara după care var fi măsurate criteriile şi metodele de lucru; 
- nivelul obiectiv de atins pentru fiecare criteriu; 
: - flexibilitatea admisă la nivelul fiecărui criteriu, deci de către fiecare 
funcţiune; | 
- nivelul limită al criteriilor; 
- taxele de schimb (de exemplu, schimbarea de franci la un nivel 
inferior celui avut în vedere în raport cu-o monrd a unei alte ţări); 
~: 2. Un preţ obiectiv dat de către piaţă. | 
Exemplu: produsul "sondă" (catheter) 
Funcţia: evacuarea impurităților biologice 
Criteriul de apreciere 1: Facultatea de punere în funcţiune 
Unitatea de măsură: secunda 
Nivel obiectiv? 15 | 
Metoda de măsurare: încercări chimice 
Flexibilitate: 5 secunde în plus sau în minus 


CE Scanned with OKEN Scanner 


mai bun proiect va deţine cea ma 
“lase restul pentru ceilalţi concurenţi care vor dori să fabrice produ 


proiectului de produs nou E i 
- Furnizorii pot fi în NAE n În solicitati, în mod gal, A i 


evaluarea produselor elaborate de către un grup 


“ TACTICI: CELE 4 VARANEN șa PL atacate”, aie ai 3 |. 8 


Nivelul limită: 20 secunde . E 
Criteriul de apreciere 2: Capacitatea dé evacuare - 
- "Unitatea de măsură: litri/an - . 

Nivel obiectiv: 2 yh > de 
P Metoda de măsurare: procedeul măsurării debitului Li 
BA RE e Flexibilitate: 0. 01% pină la y id 
"A Dervoktàren C.C O. Pena 0? Eu 
„ Diferitele etape de dezvoltare sunti - | 
ai “repartizarea COSTULUI OBIECTIV GLOBAL î în COST OBIECTIV 


pe fnok în cazul unui mic proiect sau în COST OBIECTIV pe faze de 


dezvoltare, în cazul unui proiect mai important; . 
“analiza tehnico-economică a funcțiilor Gntre; altele şi relația 


„periormanţă-cost); 


“căutarea de soluţii tehnice fără. a schimba apicificaţiile, măsurând 
deosebirile atât într-o manieră globala cât şi funcție cu Papi în raport cu 
preţul de plecare; 


“căutarea de soluţii A altámative ed ai iar gau > 


“variante, respectând cel mai bine obiectivele de cost. Aceasta operație necesită 
Bpiiliczzea caietului de sarcini funcţional; 

*măsurarea rezultatelor obţinute cu noul produs elaborat, în termeni 
PA cost gi decizia de oprire a studiilor în cazul unei inadecvari a produsului 
pe piaţă (soluții tehnice care vor. determina non-vandabilitatea) sau 
continuarea studiului validând soluţiile reţinute sau pajud o variantă. 


C. Rolul ahoko | 
Pentru înţelegerea acestui rol devine necesară reluarea precizării 
anterioare şi anume: rolul achizitorului în contextul i inovării produselor. Acest 


„ol poate fi redat sintetic ca fiind acela de ` 


"a ajuta furnizorul să reuşească". 
În acest sens el trebuie să-și considere partenerii externi ca nişte 


“furnizori de idei" declanșând sau acompaniind inovaţia. 


Relaţia contractuală în cazul în care furnizorii sunt solicitaţi pentru 


| găsirea de soluţii (de concepţii) pornind de la un caiet de sarcini funcțional 
este de tip concurențial pornind de la o consultație numită "concurs de idei". 


tă cel 
Se pote exemplifica cazul unui produs nou "X": cel care ne prezin 

at e i mare pare a pieţei dar care va trebui să 
sul pe Aaa 


d 


intern de lucru. ae caz 


CE Scanned with OKEN Scanner 


Big - ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR __ 


rolul achizitorului va consta în: de a 
-- obţinerea din partea furnizorului a unei evaluări financiare corecte; 
- să-i ajute pe furnizori să evalueze produsul la un nivel de precizie 
corespunzător; 
| _ să le indice funcţiile și criteriile cheiepentru a evita din partea lor 
- pierderile de timp în evaluarea detaliilor; 
_ să-i convingă pe furnizori de a intra într-o dezvoltare de CCO dîndu- 


"le posibilitatea de sugerare de opţiuni pentru modificarea caietului de sarcini 


sau a specificaţiilor în sensu} unei optimizări a costurilor. 


În planul relaţiilor interne, achizitorul, fără a colabora în mod 
sistematic, poate şi trebuie să participe la reuniunile programate, formale sau 
" neformalecu birourile de cercetare-proiectare, serviciile de marketing, etc. 
pentru a aduce şi a impune clarificările menţionate. DA 


Bazându-se pe demersul deschis ascultării active în cadrul acestor 


reuniuni, responsabilul cu achiziţiile va avea posibilitatea să stabilească care 
sunt relaţiile între funcțiunile ce trebuiesc satifăcute prin produsul finit al 
firmei sale şi materialul sau componentele pe care trebuie să le aprovizioneze. 
Analiza sa poate fi efectuată având ca bază un chestionar de tipul: 
în na - Necesarul ce trebuie satisfăcut este real? De ce? Cum şi-o satisface 
concurenţa? Firma noastră a mai realizat un asemenea produs? 


- Funcţiunile sau restricţiile sunt ele utile? De ce? Care sunt 


~- funcțiunile cele mai oneoase? Acest produs a mai făcut obiectul unei oferte? 
De ce? a i 
_ Care sunt nivelele de flexibilitate ale criteriilor de apreciere? 
i . Cum sunt satisfăcute funcţionalităţile cerute în celelalte sectoare de 
activitate? ai | | | 
Remarcă Acesta se referă la o sursă de inovaţie tehnico-economică 
majoră. De fapt prescriptorii interni, au din punct de vedere mental o viziune 
de “lume închisă", o lume în care soluţiile să fie oferite de către furnizorii "de 
meserie". 
pa Un lucrător din birou de studii aeronautice, automobile sau utilaje 
pentru agricultură este deja cunoscut de către foştii furnizori, el devenind 
persoana aptă să le ofere cu toată siguranța informaţiile asupra parametrilor 
componentelor noului produs pe care firma îl va dori să-l lanseze pe piaţă. 
Pentru aceeaşi fun ionalitate, necesităţile de materiale sau 
componente integrate, vor avea însă preţuri de piaţă foarte diferite. 
< Responsabilul cu achiziţiile trebuie să atenţioneze partenerii săi interni 
= (celelalte servicii sau secţii de fabricaţie) asupra acestor diferențieri. 
O funcţionalitate satisfăcută de un "tub de inox" cu diametrul de 


-0.5mm va avea pe piața mondială un preţ de 1$, dar de 10$ pe piața 


FLA electronicii, cu toate că este vorba de același produs. 


* 
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Exemple în acest sens sunt numeroase, în special, în industria. 
electronică, maşini unelte, utilaje agroalimentare, debitarea lemnului, etc. -- 

Achizitorul are deci obligativitatea să-și pună şi să facă să se pună 
întrebarea: cum fac alţii? Se poate prezenta acest demers (inspirat în mod egal 
şi de domeniul analizei valorii) urmărindu-se conţinutul tabelului 19.24. 


"Tablou 19.2.4 Cuplul funcţie/grad de funcţionalitate 
Responsabilul cu achiziţiile îşi va pune întrebările: 
'- în domeniul nevoia 1 funcțiunea x este cerută? 
- în domeniul nevoia 2 funcțiunea x este cerută? 
-- în domeniul nevoia 3 funcțiunea x este cerută? 
- În cazul de mai sus funcțiunea X este cerută în domeniile (meseriile) 
L 3, 4. ne? : J ` l f i 
Achizitorul va contacta colegii (specialiştii) în acest domeniu (de la alte 
firme, ei nefiind deci concurenţi) informându-se asupra furnizorulor potenţiali, 
preţurilor, restricţiilor, etc. E 
Rezultatul unei asemenea anchete va fi, pe de o parte cunoaşterea 
faptului dacă piaţa furnizoare nu oferă soluţie mai rentabilă faţă de cea dată 
de partenerii interni (servicii, secţii, cercetare-proiectare) atât pentru 
momentul actual cât şi pentru viitor, iar pe de altă parte să identifice daca nu 


pot fi obţint eunele avantaje (câştiguri) în cadrul unor funcţionalităţi prin 


renunţarea la anumite restricţii. aots f îi 
e, . De fapt, este deja clasic faptul că prețul unei funcţionalităţi creşte 
- într-o manieră invers proporținonală cu performanța. 

Graficul 19.2.5 ilustrează această invers proporționalitate care trebuie 


cunoscută de achizitor și pusă în evidenţă în cadrul comisiei de analiză a 


valorii. 
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3 Cost global | 


Eea Ne eee N2 PEREA 
r -de performanta 


Fig 19 2. 5 Graficul goalfperionmahta; 


Por | O i flexibilitate a radias de performantă poate detemina un 
E câştig important di planul costului” global. 


„8. 2. 4 Rolul achizitorului în analiza balona 


i “ekital pontas în final, di iitroduiobtaa î în Îiza la a produselor 
sau după elaborarea prestaţiilor, să reducă costul participând la operaţiile de 


“ analiza valorii prin care el se va strădui să răspundă de fiecare dată când el. 


va achiziţiona un material strategic. 
Pentru stabilirea acestui rol, cevine necesară precizarea simplificată 


“a principiilor analizei valorii, adică: d 
- pentru a satisface o necesitate, un produs Gabali să îndeplinească 
un asamblu de funcțiuni. Se creează un astfel de cuplu funcţiuni-nevoi. 
- analiza valorii răspunde la întrebarea: care sunt consecinţele asupra 


cuplului funcţiuni-necesităţi dacă se suprimă funcţia F1 căreia îi asociem un - 


cost Cl. . 
„ Metodologia utilizată este sintetizată î în fig. 19, 2. 6. 


În această schemă rolul achizitorului constă, în cazul 1, în căutarea 


a ARDE e sotăţii pe piaţa furnizoare, să-şi manifeste ideile în cazul 2 sau să - 
$ E net pe erai un preț mai bun (avantajoehia în vonsul 3 nad Nr te | 


E li PR 


“me ct 


CE Scanned with OKEN Scanner 


“TACTICI: CELE 4 VARIABILE SI PLANIFICAREA am 


EEE i 
eejo el cea 


. Restrictia FI 
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Fig. 19.2.6 Principiile analizei valorii 


în final se poate adopta o dezvoltare dies punetând ez la 
„următoarele întrebări: 


Pentru cine? De ce s-o facem? Unde? 


` Reflectând la întrebarea "Pentru cine?” ne va orienta câtre cea mai 
| bună întelegere al cadrului de dezvoltare al produsului. 


Răspuns x E lim . 
ul la întrebarea "De ce s-o facem? ne va permite să stabi 
dacă mai este necesară o analiză asupra celitâtii produselor achizitionate cu 
i paora sau u beai renunta la OPIRE cu pones interni. pi 


Fa 


| e 
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Fig. 19.27 Calitatea utilă 


Ultima întrebare permite obtinerea ` răspunsului asupra riscurilor de 
aprovizionare, a costurilor de întretineze, costurilor logistice ete. 


19.3 Atreia variabilă: comunicarea 


A comnnica înseamnă înainte de toate a informa. i 
. ~ Echipa de marketing a achizitiilor trebui să diferentieze aceste informatii după 
armăâtoarele două dimensiuni: interne si exteme. 
„Chiar dacă este internă sau externă, icarea este o variabilă fundamentală a 
MDTULUI - ACHIZITIILOR deoarece ea constituie într-o oarecare măsură recunoasterea 
functiei de achizitie. În fapt, a comunica înseamnă a da dovadă de competentă, 


19.3.1 Comunicatia internă 
Această actiune va trebui organizată în jurul a două directii: 
- informatii privind starea achizitiilor, 
- informatii asupra cererii si ofertei. | | 
În primul caz este vorba de necesitatea informării partenerilor interni (din 
- întreprindere) asupra: 
- politicii de cumpărare ddoptate, ea continând obiectivele urmărite; 
- strategiei adoptate, aceasta cuprinzând modurile sau directiile de actiune pentru 
- realizarea obiectivelor urmărite; 
- tacticilor folosite, acestea fiind planurile de actiune care vor permite “lipirea” la 
strategia adoptată. Pi | 
ale În acelasi timp, partenerii interni trebuie să comunice elementele indispensabile 
- actiunii marketingului, si în general, pentru buna functionare a achizitiilor. 
În tabloul 19.3.1 în mod neexhaustiv, se recapitalează principalele directii de 


CE Scanned with OKEN Scanner 


TACTICI: CELE 4 VARIABILE ŞI PLANIFICAREA Asti BIO 


Comunicaţia 


Achiziţii > întrebuințare (funcțiune) 


fise i a | 
Întrebuinţare cica > 
achiziţii 


-organizarea întrebuinţării 

-plan şi buget pe termen mediu şi . 
-derivată din prețul de achiziţie 
-impactul financiar al aikhisipila 
efectuate în exterior - . 
-surse şi produee utilizate că 
concurenți . 

-fiabilitetea surselor utilizate (părți — 
de piaţă furnizoare) şi al produselor 
achiziţionate ° . 

|. -ovoluţia duratei de viaţă a 
produselar achiziţionate 


-calculul costului global al 
invostițiilar 

-selecția furnizorilor de investițiilor gi 
de mentenanţă . 

-gestiunea (urmărirea) producției 
furnizorilor 


-proiectarea evoluţiei efectivelar de 
lucrători - 

-prifilul posturilor şi calificărilor 
prntu linia de produse achiziţionate 
-plan de farmare a cadrelor 


-punerea la zi a documentaţiei 
inovaţii tehnologice 

-produsele standardizate 

-lista de produse şi furnizori 
omologați 

-participarea la acțiuni de analiză a 
valorii 


-politica întrprinderii = 


-aevi pă termen nedin şi 


lrg => 
proiecte pì nevoi viitoare î în 
termen de: ; 
" produse 

* perenitate 

z acțiuni după vânzare 
-impuneri ale clienţilor asupra 
surselor şi produlselor ce var - 
fi achiziţionate i 
-voluția bugetului ga . 
afaceri 


-decizia asupre investițiilor 
-fundamentarea decizisi de 
tipul:"a face sau a cumpăra” 
('make or buy) == < 


-potențilalul uman disponibil 

pe termen scurt, mediu şi lung 
-politica salarială 
politica evoluției potii do ` 
conducere şi execuție 


-alegerea tehnologiei înainte 
de luarea deciziei | 
-alegerea furnizorilor sau 
produselor neomologate 
-durata de viaţă, fiabilitatea 
produselor achiziționate 
-exprimarea nevoii sub formă 
de funcţionalitate 
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Fabricaţia 
(secţii de 
producţie) 


În cel de al doile caz; înseamnă de a face cunoscute legile pieţei, 


„noii furnizori apți din punct de . 


vedere comercial în desfășurarea 


activităţii de furnizare câtre 
întreprindere 
-importanța calităţii în ER de 
achiziție 


-raportarea termenului de livrare a 

produselor finite ; 

-termenul mediu de aprovizionare 
-gestiunea produselor furnizorilor 


-etape de ste a produselor 


bazată pe E 


-impactul financiar el ees din 


exterior 


adică de a releva elementele: 


- faza de viaţă a , produselor eoe 
achiziționate; 


- produsele standard utilizabile; 
- sursele noi de achiziție; 
- evoluția şi perenitatea surselor actuale de achiziție; 


- viitorii cooperanți probio; 


„- ete, 


= Pentrudistribuirea acestor niesih, se aa utiliza un suport 
tip "gazetă" cu-apariţie trimestrială axat pe teme 
~ Un asemenea suport xu va trebui £ să inp 


inforzaaţiei ir în mod individual. 


Această 


< 


o 


acțiune, deseori neglijată, 
indispensabilă, mai ales în cazul cercetării 


omologarea furnirorilor ` 


comercialişti apți pentru 


i desfăşurarea, activităţii cu 


-performanța P 
-stabilirea "calității" noilor 
furnizori i 
-proceduri de control a calităţii 


-gestiunea producţiei 
-calendarul (graficul) 
previzional de alimentare cu 
resursele materiale 


-condițiile de plată ale 
furnizorilor 

-politica de indexare a sila 
achiziţiilor din exteriar 


onate sau prevăzute a fi 


19.3.2. Comiaica ţia externă 


(scopuri) şi termene. 
iedice transmiterea 


este în general 
de noi surse de 
Fie că este vorba despre pătrunderea pe o nouă piață 
| (segmentarea pieţei furnizoare), sau pentru lărgirea unei piețe 
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a. 


furnizoare sista înseamnă în final. a. seiu ja cunostinta - 


- furnizorilor potențiali” conditiile, (pretențiile) de Apr almire, a: 


„intreprinderii (noastre). : 


Sen ia achizi toare promovează astfel caracteristicile sale | 


i de Spiovizionate: 


 Intrepnndere i A da i 


> -achizt tor 1] necesitati 


A, 


-Fig 19. 3.2 Achizitorul- vânzător de necesităţi. > 


Oferta i achizitii prezentată pietei furnizoare Rra să A 


conțină úrmătoarele elemente: 


a) Prezentarea rapidă a societății, cizieză di prin aceasta: 


- datele administrative generale: adresă, tejeion, fax, capital, etc. 


- identitatea principalilor manageri; - pal 
- evoluţia cifrei de afaceri pe ultimii trei. ani; aa 
- efectivul de personal; 
- termenii de suprafață i în paa depozitelor en-gros; | tă 
- odescriere sumară a activităţilor înțelegând aspectul istoric. - 
b) Identificarea liniilor de produse achiziţionate 


“În mod ideal, placheta. achiziţiilor continuă lista liniilor de - 
indicarea cifrei de afaceri previzionate pentru 
â cum ar fi tanajul sau 


produse achiziţionate cui 
- anul următor: tey o) unitate de măsură neutră 


on cantitatea); an i | 
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me E Orijaniizenatai funcţiilor ds nehir tie. pr eTA pă 
B ` Numele, funcţie şi responsabilitatea fiecărui cumpărător, scie 
dă date valoroase si n un mare poren al Cnm an 


e cuie mită 
Comunicaţia însă poate îmbrăca şi forma mixtă. 
Este vorba de a face cunoscută o întreprindere furnizoare 
partenerilor interni (direcţii, servicii, sectoare de fabricaţie) şi în acelaş 


timp să se permită furnizorului să cunoască contextul în care el 


i intervine. 

Exemplul dat? în continuare pus în antică de societatea 

"Aerospaţial" permite înţelegerea unei comunicaţii mixte. | 
Placheta "bilanţul de activităţi” este remisă membrilor 


întreprinderii furnizoare invitaţi. Prin aceasta achizitorul va invita o . 


parte importantă şi reprezentativă a efectivului furnizorului. Astfel, 
fabricantul-furnizor îşi va recunoaşte munca sa piine într-un 
ansamblu cum ar fi un avion. 
Această acțiune va genera în mod natural un flux de contacte 
ulterioare mai bogate. 
În finalul acestui caps sunt redate următoarele trei 
exem mple: 
_*_pe de o parte, un exemplu asupra marketingului achizițiilor, cu uz 
intern; 
 _* o placheta de achiziții a socetăţii AUXILEC; 
” oplachetă a invitației furnizorilor folosită de socetatea "Aerospațial". 


19.4 A patra variabila: piaţa 


În subeapitolul 17.3 "Analiza pieţei" s-a incercat să se definească 
raportul de forțe care există între piaţa cererii şi cea a ofertei. 
| Din punct de vedere operaţional, variabila "piaţă" consituie 
„ ansamblul de mijloace care trebuiesc puse in acţiune pentru a atinge 
„inta vizată, altfel spus furnizorii care: 
A „sunt capabili să reducă vulnerabilitatea aprovizionărilor; 
- - au elaborat produse interesând întreprinderea cumpărătorilor. 
cadrul acestui subcapitol distingem cazul unei pieţe 
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“hiriteokre ce va EA construită, al unei pietè care inik ER şi se 
vor trage concluziile introducând î însă şi Papectul fa ae dr 


|  debigloteieă şi comercială”. | 
| 19.41 Exemplu o de construire « a unei pie eje 


fn acest caz se ține seama de caracteristicile pieței: 
- piață monopolistă sau oligopolistă; i 
- piată furnizoare a cărei capacitate sie producţie este slabă í în 


raport cu cererea; ` 
„piaţă de referinţă mă pape r în. mód Gedal dé- caia 


campěrător) al cărei know-how nu-i A poe e intreprinderii să acopere 


avansul tehnologic. | 
În numeroase situaţii, üpologia Aosa foloaite de pe aie 


achizitor în cercetarea sa pe piaţa furnizoare. de resurse materiale; 


constituie una din cauzele apariției riscului (risc asumat). ` 
De fapt, din motive de securitate, furnizorii calificați "dă. câte. 


întreprinderea ce clio kn proveniți din. ramă „mediu 
indueiătal. | s : 


De exemplu: ` ` : 
- o întreprindere din sectorul aeronautic nu va pi care au 


deja SACA e din pipe i domeniu , care poate agua o pată 
competentă;: 


- în aceeaşi manieră, fabricanţii de automobile se Ep i ae | 


deseori ia alți contractanţi care au investit într-un parc de marn 


adecvat. | 
l Cumpărătorul este deci obligat să-şi schimbe pista iar la 
întrebarea TI. Ba TS | 
| Pe ce piaţă voi lucra? 
răspunsul este: 
A Piaţa trebuie segmentată. 


19. 4.1.1 Segmentarea pie tei de ofertă 


 Segmentarea unei olstä constă i In a decupa piaţa cris lar in 
subansamble omogene pe care este posibil să se definească c o strategie. 


într-o perspectivă concurenţială. ERĂ 
uează pe 


„Prin opoziţie cu clasificarea achiziţiilor. ce se e 
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sectoare de activitate în funcţie de ramurile industriale, segmentarea 
l pieței este o decupare care se răsfrânge asupra furnizorilor şi iri ini 
` unei logici "de piaţă". . 

Astfel, segmentarea pieţei trebuie să permită dagio unuia sau 
mai multor subgrupuri care corespund cel mai bine competenţelor 
întreprinderii cumpărătoare şi cărora aceasta le va aloca resursele cu 
` prioritate. Ea va răspunde necesităţii furnizorului a: a accepta derta 
de achiziţie. 

Pentru a obţine aceste pă A omogene este convenabil să se 
regrupeze un maxim de furnizori pe cât de asemănători posibil în 
categorii pe cât mai diferite posibil. 

A decupa piaţa furnizoare În subansamble omogene înseamnă 
în primul moment să se procedeze la alegerea de criterii pertinente în 
"raport cu necesităţile întreprinderii. 

De exemplu, nevoile întreprinderii pot fi: 
| - căutarea de cooperanți pentru realizarea de de ansamble 
complexe în cadul unui studiu "make or buy": este ceea ce noi numim 
miar eotingu afacerilor; 
- reducerea vulnerabilităţilor de aprovizionare conlucrând cu 
uita altor sectoare: este ceea ce am numit marketingul filierelor; 

- cucerirea unui avans tehnologic utilizând tehnici folosite in 
alte meserii. 

Rezultatul acţiunii de regrupare (oeggieinitere) perinite 
evidenţierea şi ierarhizarea furnizorilor pent astfel: | 

* cei de la care vom cumpăra | 
- produse, servicii; E 
- termeni; 
- securitate; 
- logistică; 
- mână de lucru; 
* cei cu care vom căuta o FE ec: Păi în comun . 
- fabricații speciale; 
. prototipuri; 
* cei ale căror produse jni a a 
E a - materiale strategice; 
DENAT < - high-tech. 
> Criteriile pertinente care vor permite clasificarea acestor 
m iuraizori sunt Spa: Dai 


s 
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- mărime (ABC furnizori, pe familii); a 
_- meserii (aeronautica, electronică); E E 
- procese (specializări în progele z de fabricație) Ta 
- localizarea geografică; | 
„= puterea de investiţie; ta 
vira Gb n f Da 
i: E atena activităţilor î în continuare este următoarea: 


i n definirea obiectivelor în termeni de: z: 
- securitate, confidențialitate; w Pi 
. + motivarea furnizorilor pentru acel tip de produs; 
- nivel de calitate; | 
- cost, securitate de aprovizionare; . 
- securitate financiară, ete. 


| 2. Alegerea tipului de segmentare, “ca de exemplu pe meserii. 
(aeronautică, mecanică, marele public). Această etapă este foarte . 


intuitivă şi necesită o bună experienţă de teren. a 


sondaj cu ajutorul organismelor profesionale, de exemplu. pl se vedai 
paragraful următor). | 


4. Alegerea unei pieţe determinând raia de progres şi 
investţie pentru aducerea furnizorului sau furnizorilor prezenţi la 


standardele pieţei (nevoi minime acceptabile). 
Primele patru etape se formalizează plecând de la matricea 


trasată în tabelul 19.4.1: 
Tabelul 19.4.1 Criterii de sotii bata a pieţei turmiscaira 


emee [e | 

În oe 

IENEI CERIS N IRI CR 
Ea 
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526 n 
Exemplu: Societatea CIAPEM a grupului Thomson areca obiect 
de fabricație maşini de spălat. În 1985 CIAPEM trebuia să acopere un 
avans tehnologic prin utilizarea electronicii. Satisfacerea acestei 
necesități era frânată de un contract extern cunoscându-se slăbiciunea 
capacităţii pieței furnizoare tradiționale de electronica şi 
electromecanică. 
S-a efectuat o segmentare pe meserii iar rezultatele au fost 
comparate folosind o grilă tip a necesităților. (tabelul 19.4.2 gi 19.4.3) 


confidențial | frunizorilor | 


> > Tabelul 19.4.2 Obiectivele întreprinderii în cadrul | - 
>o o < unei segmentări a pieței furnizorilor >: ` 


Notarea de la 0 la 5 a fost determinată prin consens în cursul 


„. .zeuniunilor cu partenerii întreprinderii, după stabilirea în comun a 


| ii unei scări de valori. Rezultatele sunt prezentate în tabelul 19.4.3. 


` t. karg . a s$ 
£ Du ` ` 
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"să reducă constrângerile 


Securitate 
confidenţiali 
Late 


. Tabelul 19.4.3 Decuparea şi segmentarea pieței furnizoare 


drul fiecărei piețe (de la M, la Ms) 
ultarea (a se vedea subcapitolul 
te verificarea omogenității 


Notarea criteriilor în ca 
reprezintă o medie obţinută după cons 
următor) mai multor factori; ea permi 
„fiecărei piețe.. 
| Alegerea s-a oprit bineînţeles asuprea pieţei numărul 4 care, 
"după o fază de dezvoltare şi de investiţii în comun, mai ales în planul 
calităţii produselor, a permis deschiderea unei pieţe furnizoare şi astfel 
ză datorate capacităţii limitate a pieţei 

"furnizorilor tradiţionali de produse alectro-casnice. Problema care se 
pune în continuare este deschiderea unei pieţe care există deja. | 
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A 19.4.2 Pătrunderea (impiementarea, deschiderea). AA 
a iza du "pe o piaţă existentă — pie 


i A deschide o piaţă înseamnă a căuta parteneri apți să lucreze 
"cu întreprinderea noastră. | pae | i 
- ` Înainte de a efectua o cerere de ofertă, furnizorii vor trebui 
preselecţionaţi sau "luați în raza țintei" în funcţie de un minim de 
criterii (imperative). | | | 
j În fapt, achizitorul este deseori dezarmat în faţa unei liste de 
„potenţiali furnizori pentru un anumit produs şi, pentru a fi exhaustiv, 
el consultă pe cei 50 sau 100 de furnizori indicaţi de câtre sursa de 
informaţii. A ié - 
Lo 2t O cerere de informații (a se vedea de exemplu un model de la 
sfârşitul acestei secțiuni), însoțită de o scrisoare de introducere prin 
care se explică necesitatea şi miza financiară (de exemplu 
cantităţile)anuale prevăzute pentru fiecare familie de produse) permite 
efectuarea unei "preluări în vizor" a cărei structură este cea a unei 


 pâlnii.(fig. 19.4.4) 


Š furnizati de referiri 
6 fumizori recomandati 
3 furnizori de consultat 


„Fig. 19.4.4 Principiul "preluării în țintă" 


& 


- Bineânţeles &ă expedierea unei oferte de achiziţii (sau plachete 


de achiziţii) va uşura mult acceptarea unei asemenea cereri de câtre. 
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„tabel care se completează după sosirea chestionarelor transmise. . 


De exemplu s-ar putea folosi crizei sistem de notare:. 
++ pentru o condiţie bine realizată p | 
+ pentru o condiţie realizată .  . 
`- pentru o condiţie slab realizată 
~ -- pentru o condiție foarte slab realizată ! 
iar sipi aceea, se procedează la însumarea algebrică. 


De exemplu, se trimite câte o cerere de. alertă ie chirii 


Crimi 8 furnizori reținuți (tabelul 1 19.4. LE: 


Sip Forma juridică locală nr. i 
so | iei cal icon 
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m Activitate gi ateuetură O 
E | Data inimii eocietăi ANA 

Modificare capitolului după înființare 
Capital actual şi repartizarea sa ___ 


mneefuneție comă | | 


Eo 


aie ae 
pence 


Se 
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74 Evoluția efectivuluyformațiuni 
gis Tir za see PRE 


“|| Anul 


-Structura cifrei de afaceri pe trei ani 


Bilany/profitul ultimului exercițiu 
Lista principalilor clienţi _ 


| Secara de atita | 


V. Centre de producție și distribuţie” Pe maini 


ij : aii ferate... aeropart... alte precizari | 
l mone a ipe a ări ale punctelor de stocaje şi de produ ) ho. 


% 


Principalii furnizari şi subantreprenori. s»... 


d Numele/adresa principalilor furnizori şi subantrepre 


nori 
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SI car! Ppap e E POALE PP A cintec ar 
Nivelul stocurilor de produse finite (raprotat la CA)...... La ea mat e 
Er E ET a. 


VII. Proiecte cte şi dezvoltări 


Produse î în RET şi dezvoltate 
Achizitii de liconto actuale i viteze 


RAD oa alte Bega tă 


Investiţii în R şi D (milioane) ui k j 


L | Jrvortitä totaiedmnilioane) 


19. 4. 3 Dc siiiderertele a pe dn și comer inte" 
(supravegherea nivelului tehnologic şi comercial) 


z 


Bruno Martinet şi Je Michel Ribault ci tă cătrei factori 


“îi preocupă în general be industriaşii-achizitori î în ceea cei priveşte pe 
furnizori: e 
© - evoluţia ofertei dz aE. a noi. 4 4 

- evoluția relației furnizorului cú ari | 
| - capacitatea furnizorului de a furniza la cel mai mic preţ a o 
perioadă dată) a produselor de care au nevoie. 


_19.4.3.] Evolu ţia ofertei produselor noi 


Ancheta care conduce la căi a este axată în ata] 
produselor curente pe o durată de viaţă relativ lungă, avându-se în 
vedere că furnizorii vor fi cei care vor efectua serviciile lor după 


vânzare, 


ae În replică, î în Păi produselor high-tech, sau cu = Sea de viaţă 
scurtă (a se vedea şi anexele), informaţiile oferite deseori de câtre 
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ÎN a m a e E 
e vânzători e care e vizitează întreprinderea sunt deseori defazate « adică » nu. 

„sunt anticipate. > 3 
„+ De altfel nici nu este obligatoriu ca furnizorii 8 să cunoască i noile | 

viitoarele necesităţiale întreprinderii achizitoare. >: - 
ES Va trebui deci ca, în scopul i informării Saan iein (seci 
de fabricație, servicii, sectoare) să fie efectuață o anchetă prin care £ să 
„se evidenţieze: i 


„= evoluţia „danii produselor la principalii furnizori (politica si i. 


. strategia întreprinderilor) 
-< + evoluţia istorică a pieţei: îi e pe fe di | 
- - situaţia produselmor în timp PRL ciclului de sia) 
- nivelul de tehnicictate şi riscurile de industrializare- 
- - evaluarea cercetării asupra produselor de înlocuire e 
-=-= numărul surselor potenţiale zip deco ăi Dir. uee 
=: - domeniile de aplicaţie, 
` = Mijloacele utilizate în general pentru conducerea şi i formalizarea 
acestei anchete sunt: 
"- -cercetarea filierelor proual (a se vedea şi sii teipitohal-1 17.2: 
"Analiza necesarului de resurse materiale") constă în reconstituirea 
arborelui genealogic al familiei produselor. Această apropiere permite 
listarea surselor de materii prime şi reliefarea componentelor critice; 
- pe a caut de mata al produselor (a se vedea a: 
anexele). 
Această acţiune comportă un aspect istorie şi unul EAA E 
având ca punct de plecare mai multe interviuri realizate cu principalii 


fabricanți. În fig. 19.4.6 se reprezintă rezultatele unei anchete asupra 


„.. filiereide fabricare a pompon elecirobire de tipor "condensatori" 


 - începând cu anii 1980. 
Figurile 19.4.7 şi 19. 4.8 iopjodintă E unui studiu WN 


şi prospectiv al ciclurilor de viață a componentelor electronice chiar în 
pi. perioada. Es RE 


19.4.3. 2 Evoluția relației e Arii 


i În subcapitolul 17. 3 Minalin pieţei” puterea de negociere a 
1 patenerilor prin raportul de puteri între întrepri 


“cele care emit comenzile. 


| A Să a „Rolul "veghei tehnologice" constă n aprecierea modificărilor care 


"aice ORLE À VARIABILE Şri PLANIFICAREA fn Ed af îi 


inderile furnizoare. p 


pa 
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ră interveni în acest it i ana | 4: 
i Cumpărătorul trebuie să comunice sartina intéini- ai 
Soteiprinderii, sale oprotunităţile: de E apti er ese as 
întreprinderii sale. TA | | 
ai n În acelaşi timp, el Gebu 3 "gimtă" ATEA defavorabile Eh 
* unei bune aprovizionări pentru a elabora un plan de acțiuni care să-i 
3 men reducerea . riscurilor de A rez aie a ii e fideli 
19433 Cäpacitätea furnizor ubui de. a „livra | | 
„la cel mai mic preţ ari 


e Se a ti ae pe te coat timp să Pre E 
ză provoace modificări ale structurii interne: investiţii, probleme 
_ financiare, demisia unui şef + de echipa calificat, schimbarea politicii 
`: produsului, etc. : 

gonw În acest caz, pirani Gebi să a da în pui periodic 


“o verificare a capacităţii. furnizorilor - săi. În anumite cazuri, o 


„ deschidere a pieţei se „impune  Penize a. spiona. « o rE a 
: furnizorilor auzit ae 
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India şi 


Brazilia 94% i 


he Roamplasări de filmo plastice 
Pa (Popop ona) 


ye Factor de inflație: e tă 
"| = preţul pudrei în $ 
- costul manoperei pentru cutii i 


metalice 


i Evoluție: dezvoltarea noilor 


modele . 


$ moii l 


S Evoluție: notorietate 
: Factor de inflaţie: feet. ai 
- energie: factor de multiplicare. 


-< | dela 3 la 10 a unei foi de ` 
j aluminiu brut şi a unei foi > 


ps 


; 3 finite | 
M ; Factor ni aiak 


| mărirea gravurii +: 
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ra x pee a< r bos j 
e - T E F PA 28. SA 
> gi Ni: Pi a Pr DE E pda, i 4; i ; 
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f y 4 { A Aeg e i LES a a b Ş 3 ` 
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PEDER tn. k ami x bre Pi a Xp dt ek - >Y m A da 
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Că 
2 


EE II 


3 
$ 


D Aat încă) 


A- `: t x 
RE i GA e Pat 
i AA 


— 


E Pl să 


- 


fi păi TE as 
ar 


mu gre rii ARS Aa DDR ee a 
LAAS aa 
EN 
ETU po cope 


y k A j H i 
E T e A ID E 
e i PE e oa Repar” 
A S a 
STOCURILOR. - 
aa pf e 
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Sa ʻi 
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| Fig. 19.4.7 Curbele ciclurilor de viață a produselor electronice 
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Preng o . ie pna i 8 gap 


„15 


„10 


l 1982 ` isas ` 1988 Ani de fabricatie 
Fig- 19. 4. 8 Curbele evoluției prețurilor ppaoan electronice 


eraki -19.5 Procesul de planificare 


Demersul SESI AT achizițiilor se înscrie it n alak d 


formatizat.. De fapt. o acţiune de marketing al achioziţiilor, se poate 
considera ca fiind un proiect industrial, iar prin documentul final să se 
concretizeze obiectivul şi scopul acţiunii, reliefând. astfel caracterul său 
oficial. El poate. fi considerat astfel. un contract tripartit. (fig. 19.5.1). 


Directia generala 


-A 
n ME 
N 


- Functiunile interne ale. 
intreprinderii (sectu, servicii) 


Marketingul achizitiilor 


s Fig. 19.5.1 Contractul triparit al marketingului achizițiilor 


e i tibial ENE 
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pă “Astfel, programul stabilit va justifica acţiunile luate în 


„considerare atât pe plan intern cât şi pe planul pieţei furnizorilor. . 
gis Schema 19.5.2 reproduce un demers de tip "buclat" adică care 
ia în considerare interacţiunile dintre diferitele faze. 

Acest demers debutează printr-o analiză a situaţiei provocată 
sau nu de către o problemă identificată (figura 19.5.2.). 

Trebuie insistat asupra ascetui aspect, deoarece. deseori, o 
acţiune de marketing al ` achizițiilor este determinată de către 
identificarea unei probleme care nu a fost relevată prin analiza pieţei. 

Se poate afirma deci că prealabilul unei acţiuni de marketing al 
achizițiilor îl constituie cunoaşterea pieţei, atât cea a cererii cât şi cea 
a ofertei. Necunoaşterea pieţei trebuie inclusă în analiza pieţei, a 
restricţiilor sale, şi "administrată ca şi cum ar reprezenta un risc 


puternic, deoarece într-un asemenea caz, actul achiziţiilor este orb, | 


fapt care este destul de inconvenabil î în cadrul unei Toa pe termen 
Fong: 


` Punerea în acţiune a phai de marketing al achizițiilor este 

mult facilitată prin întocmirea unui dosar asemănätor celui descris mai 
jos, particularizat la domeniul industriei textile. 

În eie ca şi în oricare altă acțiune, urmărirea unei eventuale 


„ Fig. 19.5.2. Logigrama planificării acţiunilor în marketingul achiziţiilor 


CE Scanned with OKEN Scanner 


TACTICE CELE 4 VARIABILE ȘI PLANIFICAREA | a B e 


darier reprezintă faza cea mai importantă a planului. Totodată, o 
supraveghere (cum ar fi controlul performuățiței noii murse) relevă 
tehnicile de achiziție uzuale. | 


DOSARUL LIN MARKETINGUL ACHIZIȚIILOR 


1. Cererea comercială 
2. Analiza produsului achiziţionat 
3. Analiza constrângerilor logistice 
4. Analiza constrângerilor geografice 
"5. Constrângerile furnizorilor 
6. Analiza financiară . sn 
T. Alegerea şi decizia. Definirea unei i politici 


1. CEREREA COMERCIALĂ 
Cine: Cine determină cererea? 
- directorul comercial ~ 
- vânzătorul | 
~ - șeful de produs 
- şeful creației 
` - şef atelier - 
-> Ce: Definirea produsului . 
| - tipul de îmbrăcăminte. Ai 
„- țesătura, compoziția, greutate, ma. 
- talia, Abt 
„= prezentare - 
- nivel de ae cercetat - 
„n -= specificitate — - 
Unde: Pentru care distribuitor? 
<. - mare distribuitor i p~ 
“= cu amănuntul . 
ia = mari magazine 
-franchisă  . . x 
$ RE -io a marca distribuitorului j 
ii Candi Durata i. 4 
AT REE ` <- perioada de Ìivrare T 
pE termen de livrare la client - 
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Li 


- perioadă de angajament m, | 


Cum, cât: Logistica: 
„= ce cantitate 
- cantitatea minimă 
>o- în ce ritm 
- pentru care 
- făcut sau cumpărat 
Pentru ce: Motivarea cererii 
-prețul de piață 
- a şti cum 
- piață nouă 
se interoenjie publicitară 


2, AN ALIZA PRODUSULUI ACHIZIȚIONAT | 
` -pref de achiziție j 
pT ` - preț de vânzare 
„Care sunt preţurile de revenire actuale ` 
-~ - cota materiei prime, 
a „cola manoperei 
„Care este cantitatea a 
Fi - minimă industrială > 
= minimă logistică 
Care este tehnologia 
„de fabricație 
<`- de finisaj: 
-~ de înnobilare - 
Oare este forma de prezentare 
„= completă cuig 
- livrare de componente 
ETa - livrare de ansamble standard 
Care sunt mărcile: A, B, C | 
Care este vulnarabilitatea 
| - în utilizare, grad de uzură. 
a aat - sezonalitate 


A .. 
Po Mm y . 
aa 


ğ UN PRODUS ESTE EURORAI ÎNTR- = PIAȚĂ z: 
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TACTICI: CELE 4 VARIABILE ŞI PLANIFICAREA ` BA 
; 3.  CONSTRÂNGERILE LOGISTICE ART AAR Eee 
- * CALENDARUL DECIZIONAL ` ini ie te A i 
„ Datele de angajament şi timpul de răspuns a AR T 
„+= asupra creației - ti i 
ea - fabricarea epantioanelor sint ae ut 


`- angajamente în ceea ce priveşte preute: 


-angajamente | în ceea ce priveşte papacitatea d da onei | 


- angajamente în ceea ce priveşte mărimea, pomena 
_- datele pentru comenzile ferme.: ital 
ep - termenele de fabricaţie . ...::.. |] 


i -= - termenele de: EnA 
z Tia 
s : teal e” kae îi 


ny precizarea intervalelor de livrare ! 


„ Sosirile | e d ti 


- ritmul Pia ai 
- vămuirea:.- agenţii de vânzare 
- zonele de subvămuire 


: MANIPULAREA MĂRFII | 


- pentru recepție şi control -..! m 
- pentru iden RE (prin coduri înèhisé, prin n etichete de 
identificare) i | 
Condiţionarea volumului livrărilor citi Ai 
„= după sezon . | 
- după nivelul stocurilor (existente) 


d COMERCIAL 
Sursele şi posibilitatea revigorăii ete li 
- analiza soluțiilor de inlocuire 


Definirea revigorării posibile 


d apropierea de costul său 
Riscul epuizāri seriei . \ 


* CALITATEA 
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` ` 
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ay ; 
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- înaintea si pobiteaţial: 
a fa timpul fabricației. + 
R - la recepţia mărfurile. 
- Mijloacele de care se. dispune | n kegs 
a So organisme specializate ::.. 
- agenții de achiziţii Sg 
= achizitorul.. CR lie 


a ANALIZA CONSIRÂNGERILOR GEOGRAFICE 


-> * PIAȚA INTERNAȚIONALĂ. - 


-Ce se poate preciza despre piața internaţională? | i 


e ANALIZA TARA GU PARAN” 


să Ai = “Stabilitatea. Politica, monetară, “socială, tocăităţi pentru 7 d 
„ ofertanții de investiţii - II sati 
ui <c. Costul mâinii de lucru: 


- “= competență : 
Ea pe | specializarea + 
2 Eviota salariilor k 
“Mentalităţi, cultură ` 
„Posibilităţi logistice: 
„„ interioare — 
- exterioare 2 


ia Mijloace de iveta | 

„ Prin asociaţiile profesionale 

-„- Prin consulatele comerciale ~ 

„Prin camerele de comerţ... 
- Statisticile asupra importului 
`. Concurenţi 
„ Ofertele de, Cpt țA Ţic 3 

„ „Cunoştinţe asupra pieţei 
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A 5: CONSTRÂNGERILE FURNIZORILOR.. 
UNE 3 Cine . “Cine sunt eif.. 
Ce Ce fabrică ei? i 
ai Unde? ::-Unde sunt ei instalați? = 
-- Când -Çare este istoria lor? 
i - Cum | -- Cum sunt ei? . 
po -priœpere, evaluare. 
KNA F : pepomportohienii 
i Pentra o ce- -Care sunt. motivaţie lor comerciale? + 


ies * MIJLOACELE DE INVESTIGARE + 
. - Analiza şi evaluarea prin: expert 
- Vizite personale şi repetate pi A i 
| Dorv jaren. de contacte formale gi de informare, teste de 
„promptitudinea răspunsurilor p5 S 
pegen a 


i Be ANALIZA FINANCIARĂ. |. 
* STABILIREA ETAPELOR . | 
Diferențe între costurile interne şi externe 
Definirea obiectivelor i 


* ANALIZA PREȚURILOR Î ÎN i FUNCȚIE DE SURSELE DE 
APROVIZIONARE catei AN 
| Condiţiile FOB, CIF, CAF . 
Preţul transporturilor - raportul votunyeroutate 
“Costul agenților -. ` SA nE 
pr - agenții de achiziție pal $ $ Şi îi 
„= agenţii de Vânzare. =. ~ 
1 Operațiuni de plată pentru depozitele dș vămuire 
-< Negociere i pri 
ca pi -cheltuieli de încărcare, pei 
D -costul magazinajului în pori 
i terea taxelor vamale 
; Saee transport rturilor - - portul de destinaţie | 


CE Scanned with OKEN Scanner 


544 l -ASIGURAREA MATERIALĂ ŞI GESTIUNEA STOCURILOR 


- Costul de garanţie a plăţii devizelor 
„opțiuni, termene de achiziții 
Garanţia scrisorilor de credit 
- transferabile 
- netransferabile 
Asigurarea 
Încheierea seriilor 


° Analiza intervalului diferenţelor 

PR/Preţ standard 

Controlul ulterior al coeficienţilor fixati pentru stabilirea 
prețurilor standard 

Creşterea diferențelor 

Analiza plusurilor şi minusurilor 

Definirea obiectivelor 


7. ALEGERE ŞI DECIZII 
* Definirea unei politici 
- * Alegerea sursei de achiziție 

* Alegerea furnizorilor 

* Definirea politicii de achiziții 

Continuitate 
- cu un furnizor ales aprioric pe termen lung 
- cu o ţară: tări mediteraneene, Orientul mijlociu, America 

Latină, Ţările de Est 

- mâna de lucru 
- ritmul vizitelor 


* Siguranţa 
De parteneriat dacă: 
- clientul rămâne client 
- furnizorul rămâne furnizor 
Dezvoltarea afacerii: 
- în funcţie de necesităţile pieței 
- în funcţie de evoluţia altor surse de achiziție 
- in funcție de evoluția calitativă a acestor surse 
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er STRUCTURA SERVICIULUI MARIKETINGULUT 


= ACEDZIŢIILOR - 


AȘA “Prin studiul acestui capitol, specialiştii î în domeniu x vor putea 

Siate: ră) 

aren de - criteriile ad organizare a funcţiunii ' achiziţii | 

fa - care sunt di ala de pune opena unui serviciu de 
achiziţii; -. 

i - care sai calităţile ce trebuie să le posede un lucrător. în. 
marketingul achiziţiilor. Aa 
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Capitolul 20 


STRUCTURA SERVICIULUI MARICETINGULUI. 
Acerto" a 


“ Btemaivatiea d unui serviciu special de ariei al achizițiilor 


în cadrul organigramei unui grup industrial sau al unei intreprinderi 


puea constituie folia dz 12 dat la două Iele, şi s 


anume: 
AEE E 


îndeplinească misiuni de marketing al achiziţiilor? 
` Acestea sunt întrebările pe care şi le pun cea mai mare parte a 


i directorilor de achiziţii. . 

= ` - Această acţiune va irobůt să fie bolta: sub trei Unguri | 
i ; diferite: organizarea funcției achizițiilor, activităţile de marketing a- 
-+ -achizițiilor şi în sfârşit, profilul lucrătorului care participă la acțiunile 


- marketingului - achiziţiilor. Acegte trei axe de reflexie vor permite 


z < judecarea E e şi a aa unui serviciu de WEEN al. 


casă nenep 


„2, 1 1 Criteriile de functionare a funcției achizițiilor | 


Organizarea funcției achizitiilor s se bazează pe următoarele | 


j - politica achizițiilor: aa ei î | ii ge i 
| - tipul achizițiilor; = 005 0 e 
i gi - gestiunea ofertei de e 
d TI Leii cu celelalte funefiuni a ale a întreprinderii 


„2041 Politica de achizi i. ka i T 


iz. tara e RE generală, Slania constitutive ale unei- 
s politici de achiziţii sunt; E 
a e e - obiectivele, care pot fi ordonate î în funcţie de următoarele: - 
gi A „* stăpânirea achiziţiilor g: dv. al „pretului pieței, 
autofinanțării şi costului La 
- revenire; - 


- trebuie ` să se dispună « de un serviciu a marketingului 


s- achizitii îi sau achizitorii iebuie pi me ei înşişi) să 
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Ci i x ERA ER aa costuliai de functionare. al serviciul: f R 


îi" realizarea unui anumit nivel de servicii (formaţi) - 
necesar. i indeplini. sarcinilor „pevenite . diferitelor onchar. ale:. 
v Tornoe E AGA i 
- relațiile cu furnlitorii, ciganizata i în Mee tă tipologiă pietei: 
i Teoncentrată sau atomizată) şi de puterea, dela ivă a parpi nat 
A şi persoane de decizie); 


regulile de deontolgie + necesare unei bune derulări a. z 


misiuni achiziţiilor; 
- reguli de c comunicare atât interne cât ş me externe. . 


| 20.12. Tipurile de achizi ifii | 
a “Este vorba Eur determinarea x naturii achizițiilor relevante ei 
„dintr-o acțiune pe termen lung: „za ia: 
> -makeor buy - i i 


: - proiecte complexe (marketingul EEE e 
e E călare ai de viață a produselor achiziţionate în aport cu 
“sistemele de alcan (marketingul filierelor). 


20.13 Gestiunea ome de achiziți fii- ci A 


pi în funcție T DA RE erta. k achiziţii ponte £ i de o tipal 
-u simplă (contract pe termen scurt); ... - “ 
i - intermediară (contract pe termen mediu); 5 

- partenerială (contract pe termen lung). : 

De o manieră evidentă, cu cât di citea ` viitoare este” tip. 


partenerial, cu atât acțiunea” paptkețiguluă + trebuie să fe. mai ` 


x Airpeturață, „suta, n „IE E TARG i : 
er sr, rad ee Ci Ea îns a t p pe 


pa 


îi „20, 14 Relaţiile cu celelalte funcțiuni c ale. întreprinderii. 


ps “Prin” stabilirea io e anca dia necesară “stabilirea 
Ay Savolni interlocutorilor interni. Un asemenea nivel nu trebuie neglijat” 
: “in ierarhizarea serviciului marketing î în A cadrul organigramei generale 
„ia întreprinderii. pet 

a „ Având ca punct de plecare poli de salare WESEN se pot 
SR, determina diferitele misiuni sau activităţi ale serviciului mapan 
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e achizițiilor. ` 


< marketing necesare unei 


g (sănătatea financiară şi planul 
„importanţi, ca de exemplu reţelele de comunicaţii) / 


” ASIGURAREA MATERIALĂ și GESTIUNEA STOCURILOR 


20.2. Activităţile în marketingul achiziţiilor 

În continuare de 
i bune funcţionari a întreprinderii. 
Asemenea activităti pot fi de exemplu: | 
a) în cadrul marketingului afacerilor 
_ studiile de dezvoltare a produselor, . .. . 
- studiile de cooperare ca surse potenţiale, g 
- proiectele make or buy. `- ENORET 
b) în cadrul marketingului filierelor 
_ studiul restricțiilor de aprovizionare, .- 
- punerea în acţiune a “unei banci de 


- elaborarea de antecalcule a preţului de revenire; 
_ factorul tehnologic (centralizare şi sintetizare de informații 


"referitoare la evoluţia produselor, tehnologiile noi, evoluţia pieţei 


furnizoare, ete); 

- poziționarea produselor, propuse (verificarea situației 
produselor propuse a poziţiei lor în raport cu posibilităţile pieţei, cu 
previziunile necesităţilor, cu politica achiziţiilor). | 

După definirea misiunii, organizarea serviciului marketingului 
achiziţiilor precum şi încadrarea sa ierarhică devin realizabile. Se va 
avea în vedere însă talia intreprinderii propriu-zise. 

" În cadrul întreprinderilor mici sau mijlocii nu se poate vorbi 
despre un serviciu special de marketing al achiziţiilor, doar de acţiuni 
punctuale efectuate de către  lucrătorul-cumpărător sau 
lucrătorii-cumpărători. | | dă 

În cazul sşocietăţilor sau grupurilor mai importante, în 
continuare sunt prezentate câteva scheme tip de structurare a unui 
serviciu de marketing al achiziţiilor. Totodată, piramida din fig. 20.1 


= rămâne valabilă oricare ar fi activitatea şi valoarea întreprinderii. 


vine posibilă întocmirea listei de activităţi de 


date previzionale 
de dezvoltare al produselor furnizorilor. 
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 STRUGTURA SERVICIULUI MAREETINGULUI ACHI 


j mileniul ea i 
achizitiilor > ` 


-erea 


í acl i sate 


Fig. 20.1 Piramida functiei de achiziții 


„ Eherelor - achiz.-aprov. 


apor 549 


aprovizionari 


Fig. 20.2 Exemple de organızare a Tarkeuinguiu ae acniziții 


—— 


Fig. 20.3 Alt exemplu de organizare a marketingului 


achiziţiilor 
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Rig. 20. 4 Cele două dimensiuni ale AM a achiziţiilor 
203 Profilul Iucrătoruliă în marketingul achiziţiilor 


v 


a Din paginile precedente € se poate dadie ca. lucrătorul in 
% pe lini achizițiilor trebuie, să, á fioi în măsură . să zonjuge în mod 
creativ (fg. 20.4) 


Într-o manieră mai detaliată, czităriile dë naa care permit 


definirea profilul "omului de marketing al E T sunt: 
d 2 - cunoştinţe şi aptitudini tehnice; a 

ia „- capacități de evoluţie şi adaptare; - 

ne - capacitate de informare, internă şi externă; 


CEE . 


attivitatea; 
| - capacitatea îi analiză şi sin ai 
- organizarea timpului său. | 


` Pentru concretizarea sarcinilor codate î în pia AI pian i 


i aceste calităţi cerute sunt rezumate în tabelul de mai jos: 


355 ‘Y ASIGURAREA MATERIALĂ. ai GESTIUNEA STOCURILOR: pe i ta us 


- cunoaşterea operațională . a zonei. în care îşi desfăşoară 
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„Calităţii rerna. 2 mopon sabulu cu marketingul achizițiilor EEEE 
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i i de achiziţii permite firmei: - fe pt filia A ae ei 
- să determine preţul de revenire. it e ntru produsele sau 
serviciile sale, şi astfel să ajute serviciul comercial de vânzare în 
- procesul nbegocierii cu clienţii săi; 

- să aprecieze gradul de uliorabilităie al aprovizionării: | 
- să-şi fundamenteze acţiunile strategice, în principal decizia 


'make or buy" cu impliezaţii donio asupra angajarii fondului de 


- asup i ra mărimii efectelor determinate de diversele variante de achiziţie 
de resurse posibile. . ` 


Totodată, după iului s-a EN impactul achizițiilor asupra 
cifrei de afaceri a întreprinderii va fi din ce în ce mai important, 


marketingul achiziţiilor va deveni în viitor o necesitate şi va face parte 


in tă din strategia globală a întreprinderii (în întreprinderea 
© românească destul de evident). 


Mesajul acestui volum poate fi redat astfel: "Achizitori, vindeți- 
Yă ia în contextul de marketing al achizițiilor". 
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